PRZEWODNIK DLA WLASCICIELI FIRM

LICZBY, KTORE
DECYDUJA.

Jakie wskazniki mierzy¢ w firmie ustugowej, produkcyjne;j i
handlowej. Wzory, wartosci dobre i alarmowe oraz miejsca, w
ktorych szukac przyczyny.

39 wskaznikéw. Jedna zasada: jesli liczby nie zmieniajg Twoich decyzji,
to nie jest zarzadzanie, tylko archiwum.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy adamhanczyn.pl



LICZBY, KTORE DECYDUJA

Ktdére wskazniki mierzy¢ w firmie ustugowej, produkcyjnej i handlowej. Wydanie 1, pazdziernik 2026.
© 2026 Adam Hanczyn. Wszelkie prawa zastrzezone.

Tekst, uktad graficzny, zestawienie wskaznikow, wzory w ujeciu opisowym i zdjecie autora sg objete ochrong prawa autorskiego.
Przewodnik jest udostepniany bezptatnie do uzytku wtasnego: mozesz go czytac, drukowac i korzystac¢ z niego w swojej firmie.

Bez pisemnej zgody autora nie wolno go sprzedawac¢, modyfikowaé¢, wprowadzac¢ do obrotu pod innym tytutem ani udostepnia¢ w
catosci lub w znacznych fragmentach na stronach internetowych, w grupach, materiatach szkoleniowych i produktach ptatnych.
Cytowanie krétkich fragmentow jest dozwolone w granicach prawa, z podaniem autora i zrédta (adamhanczyn.pl).

Jesli uwazasz, ze przewodnik przyda sie komus znajomemu, odeslij go na strone adamhanczyn.pl, gdzie moze pobra¢ wtasny
egzemplarz.

Przewodnik ma charakter edukacyjny. Nie stanowi porady ksiegowej, prawnej, podatkowej ani inwestycyjnej. Podane wartosci
wskaznikow sg orientacyjne i nie gwarantujg zadnego wyniku. Autor nie ponosi odpowiedzialnosci za decyzje podjete wytgcznie na
ich podstawie.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




ZANIM ZACZNIESZ

Wigkszos¢ wtascicieli zna swdj przychod i saldo na koncie. To dwie liczby, ktére
modwig, co juz sie stato. Zadna z nich nie powie Ci, co stanie sig za trzy miesigce.

Firmy rzadko upadaja z dnia na dzien. Upadajg po cichu: marza spada o dwa punkty, klient ptaci o tydzien
pozniej, zapas rosnie o kilka procent, a ktos mowi, ze przeciez sprzedaz jest dobra. Kazda z tych rzeczy ma
swoja liczbe. Tyle ze kto$ musi jg policzy¢, zanim zrobi sie za p6zno.

Ten przewodnik zbiera liczby, ktére w praktyce okazujg sie najwazniejsze w trzech typach firm. Przy kazdej
znajdziesz to samo: co mierzy, jak jg policzy¢, jaka wartosc¢ jest dobra, jaka alarmowa i, co moim zdaniem
najwazniejsze, gdzie szukac przyczyny, gdy wynik jest zty. Sam wskaznik niczego nie naprawia. Naprawia go
pytanie, ktére zadasz po jego odczytaniu.

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA

Poziom, przy ktérym nie musisz nic robi¢, poza Poziom, przy ktérym masz konkretng rzecz do

pilnowaniem trendu. sprawdzenia w tym tygodniu, a nie w przysztym
kwartale.

CZTERY ZASADY, BEZ KTORYCH LICZBY K£AMIA

1. Trend wazniejszy niz pojedynczy odczyt. Marza 31% mdwi mniej niz informacja, ze rok temu byto 36%.

2. Progi sg punktem startowym, nie wyrokiem. Podane wartosci sg orientacyjne i zalezg od branzy, modelu
biznesowego i sezonu. Wiasny punkt odniesienia z ostatnich 12 miesiecy bywa lepszy niz jakikolwiek
benchmark.

3. Jedna definicja, zawsze. Jesli co miesigc liczysz inaczej, poréwnujesz co$, czego nie ma.

4. Mato liczb, za to regularnie. Siedem wskaznikéw, ktére widzisz co poniedziatek, bije czterdziesci, ktore
policzysz raz na rok.

Przewodnik ma charakter edukacyjny i nie stanowi porady ksiegowej, prawnej ani inwestycyjnej. Definicje wskaznikow finansowych
warto ustali¢ z ksiegowoscia, zeby liczy¢ je z tych samych danych co sprawozdania.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




LICZBY, KTORE TYLKO WYGLADAJA JAK
LICZBY

Sa wskazniki, ktére dobrze wygladaja na slajdzie i niczego nie mowig o zdrowiu firmy.

PRZYCHOD

Rosnie, a firma moze jednoczesnie traci¢. Przychdéd to wielkos¢ ruchu, a nie wynik. Dotozenie duzego klienta z
niskg marza podnosi go natychmiast i obniza rentownosc¢ réwnie szybko.

SALDO NA KONCIE

Zdjecie z jednego dnia. Zaliczka na duzy projekt wyglada jak gotéwka, cho¢ nalezy do klienta, dopdki jej nie
wypracujesz. Podatki i wyptaty tez nie pojawiajg sie na saldzie wczesniej, niz trzeba je zaptacic.

,MAMY DUZ0 ZLECEN"

Nie wiadomo, czy zarabiasz na tych zleceniach. Liczba zlecen bez marzy na zleceniu jest tylko miarg zajetosci,
a zajetosc¢ jest tatwa do osiggniecia na kazdym poziomie rentownosci.

LICZBA KLIENTOW

Dziesieciu klientow, z ktorych jeden daje 60% przychodow, to nie dziesigciu klientow, tylko jeden klient i
dziewig¢ dodatkow. Zawsze razem z liczbg klientow patrz na koncentracje (W8).

ZYSK KSIEGOWY BEZ PENSJI WEASCICIELA

Jesli pracujesz po 14 godzin i nie wliczasz sobie wynagrodzenia, to nie masz zysku, tylko darmowego
pracownika, ktérym jestes Ty. Wynik firmy powinien obejmowac uczciwg ptace za prace wiasciciela.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




SPIS TRESCI

CZESC 0. LICZBY WSPOLNE DLA KAZDEJ FIRMY

CZESC 1. FIRMA USEUGOWA

CZESC 2. FIRMA PRODUKCYJNA

CZESC 3. FIRMA HANDLOWA

KOKPIT WEASCICIELA: SIEDEM LICZB NA PONIEDZIALEK
PONIEDZIALKOWY RYTUAL: SZESCDZIESIAT MINUT

0 AUTORZE

W1-W9, 9 wskaznikow

U1-U10, 10 wskaznikow

P1-P10, 10 wskaznikow

H1-H10, 10 wskaznikow

arkusz do wypetnienia

jak to wprowadzié

JAK CZYTAC KARTE WSKAZNIKA

Kazda karta ma ten sam uktad: nazwa i symbol, jednozdaniowe wyjasnienie, wzér, dwa pola z wartosciami
(zielone dobra, czerwone alarmowa) i lista miejsc, w ktorych najczesciej tkwi przyczyna. Symbol (np. U3)

pozwala odesta¢ sie do wskaznika w kokpicie na koncu.

0D CZEGO ZACZAC, JESLI NIE WIESZ

Zacznij od czesci 0 i trzech liczb: marzy brutto (W1), rezerwy gotéwki (W6) i koncentracji przychodéow (W8).

Zajmie Ci to godzine, a dowiesz sie wiecej o swojej firmie niz z wiekszosci raportow.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy
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LICZBY WSPOLNE DLA

KAZDEJ FIRMY

Niezaleznie od branzy firma musi zarabia¢ na sprzedazy, mie¢ gotowke na
biezace zobowigzania i nie zaleze¢ od jednego klienta. Te dziewig¢ liczb

sprawdza dokfadnie to.

Marza brutto

Marza operacyjna (EBITDA)

Prég rentownosci i bufor bezpieczenstwa
Ptynnos¢ biezgca

Ptynnos¢ szybka

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy

Rezerwa gotowki w miesigcach
Cykl konwersji gotowki
Koncentracja przychodow

Zadtuzenie wzgledem zysku

qoff




W1  MARZA BRUTTO

lle z kazdej ztotéwki sprzedazy zostaje po kosztach bezposrednich: materiatach, towarze, pracy i podwykonawcach,
ktére da sie przypisac¢ do sprzedazy.

(Przychody netto - Koszty bezposrednie) < Przychody netto x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Stabilna lub rosngca. Orientacyjnie: ustugi 45-65%, Spadek o 3 punkty procentowe w ciggu kwartatu albo
produkcja 25-40%, handel 18-35%. poziom, ktdéry nie pokrywa kosztow statych.

G6DZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Rabaty: kto je daje i czy kto$ musi je zatwierdzic.

« Ceny zakupu i stawki podwykonawcoéw: kiedy ostatnio je renegocjowates.

« Miks sprzedazy: czy rosnie udziat klientéow i produktéw, na ktérych zarabiasz najmnie;j.
« Koszty, ktorych nie ma w kalkulacji: czas, transport, prowizje, poprawki.

W2  MARZA OPERACYJNA (EBITDA)

lle zostaje z przychodéw po wszystkich kosztach prowadzenia firmy, zanim zaptacisz odsetki, podatki i amortyzacje. To
liczba, ktérg bank i inwestor czytajg jako pierwsza.

(Zysk operacyjny + Amortyzacja) + Przychody netto x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA

Co najmniej 10%. Orientacyjnie: ustugi 15-25%, produkcja 8- Ponizej 3% albo spadek mimo rosngcych przychoddw.
15%, handel 4-10%.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Koszty state rosngce szybciej niz sprzedaz: etaty, najem, abonamenty, ktére nikt nie uzywa.

- Wynagrodzenie wtasciciela poza kosztami. Jesli nie wliczasz uczciwej pensji za wtasng prace, zysk jest fikcja.
« Zlecenia i klienci z ujemng marzg po uwzglednieniu czasu.

« Marketing i prowizje liczone osobno od sprzedazy, ktérej dotycza.

W3  PROG RENTOWNOSCI | BUFOR BEZPIECZENSTWA

lle musisz sprzeda¢ w miesigcu, zeby wyjs¢ na zero, i jak daleko jestes od tego progu. Bufor méwi, ile stabszych
miesigecy przetrwasz.

Prog (zt/mies.) = Koszty state miesieczne : Marza brutto %. Bufor = (Przychéd - Prég) < Przychdd x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Bufor co najmniej 30%. Bufor ponizej 10%. Jeden gorszy miesigc i firma pracuje na
minusie.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Lista wszystkich kosztéw statych powyzej 500 zt miesigcznie: kto je zatwierdzit i co by sig stato po wytaczeniu.
« Marza brutto: im nizsza, tym wyzszy prég, nawet gdy koszty state stojg w miejscu.

« Sezonowos¢: policz prog i bufor osobno dla najstabszych trzech miesigcy roku.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




W4  PLYNNOSC BIEZACA

Czy maijatek, ktéry zamieni sie w gotowke w ciggu roku (pienigdze, naleznosci, zapasy), pokrywa to, co masz zaptaci¢ w
ciggu roku.

Aktywa obrotowe : Zobowigzania krétkoterminowe

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Migdzy 1,5 a 2,0. Ponizej 1,2. Powyzej 3,0 tez jest sygnatem: pienigdze $pig w
zapasach i naleznosciach.

G6DZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Wiek naleznosci: ile z nich to faktury po terminie.

« Zapasy, ktérych nie sprzedasz w ciggu p6t roku, wliczone jako pethowartosciowe aktywa.
« Kredyt obrotowy uzywany do sfinansowania inwestycji.

« Zobowigzania, ktére zapadaja w najblizszych 30 dniach, razem z podatkami i ZUS.

W5  PLYNNOSC SZYBKA

Ostrzejsza wersja poprzedniego wskaznika: tylko pienigdze i naleznosci, bez zapasow, bo zapas trzeba najpierw
sprzedac.

(Srodki pieniezne + Nalezno$ci) = Zobowigzania krétkoterminowe

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Co najmniej 1,0. Ponizej 0,8.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Ktére naleznosci sa realnie odzyskiwalne, a ktére to nadzieja.
« Duze pfatnosci w najblizszym miesigcu: podatki, raty, dostawcy.
« Zaleznosc¢ od jednego klienta, ktory ptaci na ostatnig chwile.

Wé REZERWA GOTOWKI W MIESIACACH

Na ile miesiecy wystarczy Ci gotéwki, jesli sprzedaz nagle stanie, a koszty state zostana.
Srodki na rachunkach = (Miesieczne koszty state + raty kredytéw i leasingéw)
WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA

Co najmniej 3 miesigce. Ponizej 1 miesigca.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

- Harmonogram ptatnosci klientow: kto ptaci i kiedy, a kto obiecuje.

« Wyptaty wiasciciela i zaliczki na podatki: czy sg planowane, czy wynikajg z tego, ile akurat jest na koncie.
« Sezon: ile gotéwki zje najstabszy kwartat.

« Linia kredytowa, ktorej nie masz, dopdki jej nie potrzebujesz.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




w7  CYKL KONWERSJI GOTOWKI

lle dni Twoja gotowka jest zamrozona migdzy zaptaceniem dostawcom a wptywem od klienta. Im dtuzej, tym wigcej firma
musi sfinansowac z wtasnej kieszeni.

CCC = DSO (dni naleznosci) + DIO (dni zapasu) - DPO (dni zobowigzan)

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Staty albo skracajacy sie. W ustugach blisko zera lub ujemny. Wydtuzenie o ponad 15 dni w sze$¢ miesiecy albo ponad 60
dni bez zaplanowanego finansowania.

G6DZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« DSO: kiedy wystawiasz faktury i jak szybko je $cigasz.
« DIO: zapasy kupowane na zapas.
« DPO: czy negocjowates terminy ptatnosci u dostawcow, zanim wzigtes kredyt.

[[E:] KONCENTRACJA PRZYCHODOW
Jaka czes¢ sprzedazy daje Ci jeden klient, a jakg trzech najwiekszych. To mierzy ryzyko, a nie sukces.

Przychdd od najwiekszego klienta + Przychody ogdtem x 100%. Analogicznie dla trzech najwiekszych.

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Najwiekszy klient ponizej 20%, trzech najwigkszych ponizej Najwiekszy powyzej 35% albo trzech najwiekszych powyzej
50%. 65%.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

o Czy duzy klient dyktuje Ci ceng i terminy ptatnosci.
« Umowy: na jak dtugo, z jakim okresem wypowiedzenia.
« Sprzedaz do nowych segmentow: ile prob zrobites w tym roku, a nie ile planowates.

W9 ZADXUZENIE WZGLEDEM ZYSKU
lle lat zysku operacyjnego potrzebujesz, zeby sptaci¢ caty dtug. Banki patrzg na to szybciej niz wtasciciele.
(Kredyty + Leasingi + Pozyczki - Gotdwka) : EBITDA z ostatnich 12 miesiecy

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Ponizej 2,0. Powyzej 3,5.
GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Raty wzgledem przeptywow pienigznych, a nie wzgledem zysku ksiggowego.
« Leasingiiraty zaciggniete na kapitat obrotowy zamiast na majatek.
« Plan spfaty: kto go zna poza ksiegowoscia.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




CZESC 1

FIRMA USLUGOWA

Sprzedajesz czas, wiedze i zaufanie. Towar nie lezy na potce: jesli godzina nie
zostata sprzedana dzis, przepadta na zawsze. Dlatego tutaj licza sie
wykorzystanie czasu, marza na zleceniu i szybkos¢, z jakg klient ptaci.

U1 Wykorzystanie czasu (utilization) U6 Dni sprzedazy w naleznosciach (DSO)
u2 Efektywna stawka godzinowa u7 Retencja klientow (12 miesiecy)

u3 Marza na projekcie us Pokrycie portfela zlecen

U4 Przekroczenie budzetu godzin u9 Skutecznos¢ ofert (win rate)

us Przychdd na pracownika U106  Koszt pozyskania klienta i okres zwrotu

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




U1 WYKORZYSTANIE CZASU (UTILIZATION)

Jaka czesc¢ dostepnych godzin zespotu faktycznie sprzedajesz. W firmie ustugowej czas to jedyny towar, ktory psuje sie
codziennie.

Godziny rozliczone z klientami * Godziny dostepne x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA

65-80% dla specjalistéw. Dla kadry kierowniczej mniej, bo Ponizej 55%: ptacisz za bezczynnos¢. Powyzej 90% dtuzej

czesc¢ czasu to sprzedaz i zarzadzanie. niz dwa miesigce: nie masz zadnego zapasu, rosng btedy i
rotacja.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Lejek sprzedazy: czy sprzedaz nadaza za zdolnoscig zespotu.

« Przestoje miedzy projektami i spotkania wewnetrzne bez decyz;ji.

« Czas, ktérego nikt nie rozlicza: poprawki, ,pomoc przy okazji", komunikatory.
« Zadania seniorow, ktére mogtby robic¢ kto$ tanszy.

u2 EFEKTYWNA STAWKA GODZINOWA

lle naprawde zarabiasz na godzinie, po uwzglednieniu wszystkich godzin wtozonych w projekt, a nie tylko tych, ktére
trafity na fakture.

Przychdd z projektu : Faktycznie przepracowane godziny

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Co najmniej 85% stawki z cennika. Ponizej 70% stawki z cennika albo ponizej kosztu godziny z
narzutem.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Woycena: godziny zaktadane z gtowy zamiast z historii podobnych projektow.
« Zakres: dopisywane ,drobiazgi”, o ktérych nikt nie rozmawiat.

« Poprawki: ile rund, kto o nich decyduje.

« Rabaty udzielane dla Swigtego spokoju.

u3 MARZA NA PROJEKCIE

lle zostaje z konkretnego zlecenia po kosztach pracy i podwykonawcow. Marza firmy to srednia, a zlecenia umierajg
pojedynczo.

(Przychdd projektu - Godziny x Koszt godziny - Podwykonawcy) = Przychdd projektu x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA

Co najmniej 40%. Ponizej 25% srednio albo jakiekolwiek zlecenie ponizej 10%.
GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Typy projektow: policz marze osobno dla kazdego rodzaju ustugi.

« Kto faktycznie pracuje: senior przy zadaniach juniora zjada marze.

« Brak procedury zmiany zakresu: bez niej kazda zmiana jest za darmo.
« Podwykonawcy: czy ich koszt byt w wycenie.

U4 PRZEKROCZENIE BUDZETU GODZIN

O ile procent projekty wychodzg ponad zaktadany czas. Jesli przekraczasz zawsze i wszedzie, to nie pech, tylko system
wyceniania.

(Godziny rzeczywiste - Godziny z wyceny) : Godziny z wyceny x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA

Ponizej 10%. Powyzej 25% w wiecej niz co trzecim projekcie.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Brief: czy zakres byt opisany tak, zeby mozna byto powiedzie¢ ,to nie wchodzi".
« Decyzje klienta: ile dni czekasz na odpowiedz i czy to liczysz.

« Definicja ,gotowe": kto jg zatwierdza.

« Wyceny z historii zamiast z optymizmu.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




us PRZYCHOD NA PRACOWNIKA

lle sprzedazy przypada na jeden etat. Pokazuje, czy firma rosnie dzigki sprzedazy, czy dzieki doktadaniu ludzi.

Przychody z ostatnich 12 miesiecy + Srednia liczba etatéw (FTE)

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Rosnacy. W ustugach profesjonalnych i kreatywnych zwykle Spadek dwa kwartaty z rzedu albo wartos$¢ ponizej 2,5-
250-450 tys. zt rocznie na etat, ale wazniejszy jest trend. krotnosci petnego kosztu etatu.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Zatrudnienie wyprzedzajgce sprzedaz.

« Etaty administracyjne i ,wsparcie”, ktére nie sprzedaja i nie dostarczaja.
« Zlecenia, ktére pochtaniaja ludzi, a nie dajg wartosci.

U6  DNISPRZEDAZY W NALEZNOSCIACH (DS0)

Po ilu dniach $rednio dostajesz pienigdze za wykonang prace. Praca bez zapfaty to kredyt kupiecki udzielony klientowi na
Twoj koszt.

Naleznosci + Przychody z okresu x Liczba dni w okresie

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA

Nie wiecej niz termin ptatnosci plus 7 dni. Termin plus 20 dni albo ponad 10% naleznosci po terminie
dtuzej niz 30 dni.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Moment fakturowania: czy faktura wychodzi w dniu zakoriczenia pracy, czy pod koniec miesigca.

« Zaliczki i etapy: czy duzy projekt jest rozliczany w czesciach.

« Przypomnienia: kto i kiedy dzwoni po pienigdze.

« Kilienci, ktérzy ptaca pézno za kazdym razem, i dlaczego nadal im sprzedajesz.

U7  RETENCJA KLIENTOW (12 MIESIECY)

Jaka czesc¢ klientdw, ktorych miates rok temu, nadal z Tobg pracuje. Pozyskiwanie nowych jest kilka razy drozsze niz
utrzymanie obecnych.

Klienci aktywni teraz, ktoérzy byli aktywni 12 miesiecy temu * Klienci sprzed 12 miesiecy x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Powyzej 85% w ustugach powtarzalnych i abonamentowych. Ponizej 70%.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Rozmowa z trzema ostatnimi klientami, ktérzy odeszli: co by ich zatrzymato.

o Pierwsze 90 dni wspotpracy: tu zapada wiekszos¢ decyzji o odejsciu.

« Czas reakcji na zapytania i problemy.

« Cena: czy klienci odchodza dla nizszej ceny, czy dlatego, ze nie widzg efektu.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




us POKRYCIE PORTFELA ZLECEN

Na ile miesigcy dziatania firmy masz juz podpisane, jeszcze niezrealizowane zlecenia. To jest Twoja widocznosc¢
przysztosci.

Wartos$é podpisanych niezrealizowanych zlecen : Miesieczne koszty firmy (lub $redni miesieczny przychodd)
WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Co najmniej 3 miesigce. Ponizej 1 miesigca.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Lejek: ile ofert jest w obiegu i w jakim sg stanie.
o Zaleznosc¢ od jednego kanatu pozyskiwania klientow.
« Cykl decyzyjny klientéw: jesli trwa dwa miesigce, a portfel starcza na jeden, masz problem juz dzis.

U9  SKUTECZNOSC OFERT (WIN RATE)

Jaka czes$¢ wystanych ofert konczy sig podpisang umowa. Niski wynik oznacza ztg kwalifikacjg albo stabg ofertg, a zbyt
wysoki sugeruje, ze jestes za tani.

Liczba wygranych ofert : Liczba wystanych ofert x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
30-50%. Ponizej 15% albo powyzej 70%.

G6DZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Kwalifikacja: czy wysytasz oferty do firm, ktére majg budzet i decyzje.

« Czas odpowiedzi na zapytanie: kto odpowiada pierwszy, czesto wygrywa.
« Powody przegranych: pytasz kazdego, czy zgadujesz.

« Cena kontra wartos¢: czy oferta mowi o efekcie, czy o godzinach.

U10  KOSZT POZYSKANIA KLIENTA | OKRES ZWROTU
lle wydajesz na zdobycie jednego klienta i po jakim czasie ta inwestycja wraca w marzy.

CAC = Koszty marketingu i sprzedazy : Liczba nowych klientéw. Zwrot (mies.) = CAC : Miesieczna marza z klienta

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Zwrot w mniej niz 6 miesigcy. Zwrot powyzej 12 miesiecy albo CAC wyzszy niz marza z
catej wspotpracy.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Kanaty: policz CAC osobno dla polecen, reklam i kontaktow wiasnych.
« Czas witasciciela w sprzedazy: wlicz go w koszt.
« Dtugos¢ wspotpracy: krétka retencja podnosi realny CAC.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy
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CZESC 2

FIRMA PRODUKCYJNA

Sprzedajesz to, co wyprodukujesz, terminowo i w dobrej jakosci. Pienigdze
uciekajg przez przestoje, braki, zapasy i obietnice terminow, ktérych nikt nie
sprawdzit z mocami. Te wskazniki pokazujg, gdzie.

P1 OEE: ogolna efektywnos¢ urzadzen P6 Dni zapasu (materiaty i wyroby)

P2 Wskaznik pierwszego przejscia (FPY) P7 Czas przejscia zlecenia (lead time)
P3 Koszt ztej jakosci P8 Udziat czasu przezbrojen

P4 Terminowos$¢ dostaw (OTD) P9 Marza na wyrobie po petnym koszcie
P5 Wykorzystanie mocy produkcyjnych P10 Pokrycie portfela zamowien

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy



P1  OEE: 0GOLNA EFEKTYWNOSC URZADZEN

Jak bardzo maszyny wykorzystujg swoj potencjat. £aczy trzy straty: przestoje, spowolnienia i braki.

OEE = Dostepnos¢ x Wydajno$¢é x Jakos¢. Dostepnosé = czas pracy = czas planowany. Wydajnos¢ = produkcja

rzeczywista + teoretyczna. Jako$¢ = sztuki dobre : wszystkie

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Co najmniej 75%. Klasa swiatowa to 85%. Ponizej 60%.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Rozbij OEE na trzy skfadniki. Najnizszy pokazuje, gdzie szukac.

« Dostepnosc¢: awarie, przezbrojenia, brak materiatu lub operatora.
« Wydajnosc¢: mikroprzestoje i praca ponizej predkosci nominalnej.
« Jakos¢: braki i poprawki, patrz P2.

P2 WSKAZNIK PIERWSZEGO PRZEJSCIA (FPY)

Jaka czesc¢ wyrobow jest dobra za pierwszym razem, bez poprawek i ponownej obrébki. Kazda poprawka to zaptacony
dwa razy czas, a czesto takze materiat.

Sztuki dobre bez poprawek : Wszystkie wyprodukowane x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Powyzej 97%, zaleznie od ztozonosci wyrobu. Ponizej 92%.

G6DZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Jakos¢ materiatu od dostawcy i kontrola przy przyjeciu.

« Ustawienia maszyn i roznice migdzy zmianami.

« Instrukcje stanowiskowe: czy istniejg i czy kto$ wedtug nich pracuje.

« Poprawki robione ,po cichu": jesli nie sg ewidencjonowane, wskaznik jest zawyzony.

P3  KOSZT ZLEJ JAKOSCI

lle kosztujg Cie braki, poprawki, reklamacje i gwarancje, jako procent przychododw.

(Braki + Poprawki + Reklamacje + Gwarancje) < Przychody x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Ponizej 2%. Powyzej 5%.
GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

o Pareto przyczyn: zwykle trzy powody odpowiadajg za wiekszos¢ kosztow.

« Powtarzalne reklamacje od tych samych klientow.
o Koszt czasu ludzi, ktérzy gaszg pozary zamiast produkowac.

P4  TERMINOWOSC DOSTAW (OTD)

Jaka czes¢ zamowien trafia do klienta w obiecanym terminie. Klient nie pamigta ceny, pamieta, ze przyszto za pézno.

Zamowienia dostarczone w terminie : Wszystkie zaméwienia x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Co najmniej 95%. Ponizej 85%.
GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Planowanie: czy terminy obiecuje handlowiec bez sprawdzenia mocy produkcyjnych.
« Brakujgce materiaty: ile zlecen stoi, bo czego$ nie ma.

« Waskie gardto: ktére stanowisko zawsze ma kolejke.

« Zlecenia ,ha juz”, ktére wywracajg plan wszystkim innym.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




P5 WYKORZYSTANIE MOCY PRODUKCYJNYCH
Jaka czesc¢ dostepnego czasu pracy stanowisk i maszyn wypetniajg zlecenia.
Godziny pracy produkcyjnej * Godziny dostepne x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
75-85%. Ponizej 60%: koszty state stojg na pustych maszynach.
Powyzej 95%: brak rezerwy i opdznienia rosng lawinowo.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM
« Portfel zamodwien: czy sprzedaz napetnia maszyny.
« Waskie gardto: stanowisko pracujgce na 100% decyduje o wydajnosci catosci.

« Zmianowos¢ i organizacja przerw.
« Prace, ktére mozna przesunac¢ na mniej obcigzone stanowiska.

P6 DNI ZAPASU (MATERIALY | WYROBY)

Na ile dni produkc;ji lub sprzedazy wystarcza to, co lezy w magazynie. Zapas to zamrozona gotéwka, ktéra do tego
zajmuje miejsce.

Wartosé zapasu + Koszt sprzedanej produkcji x Liczba dni w okresie

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Zgodny z czasem dostawy plus zapas bezpieczenstwa. Powyzej 90 dni albo wzrost przez trzy miesigce z rzedu.
Typowo 30-60 dni.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Minima magazynowe ustalone ,na oko" i nigdy nie aktualizowane.

« Zakupy duzych partii dla rabatu, ktérego nie policzono wzgledem kosztu zamrozenia gotéwki.
o Zapasy nieruchome: pozycje bez ruchu od poét roku.

o Zlecenia anulowane, po ktorych zostaty materiaty.

P7 CZAS PRZEJSCIA ZLECENIA (LEAD TIME)

lle dni mija od przyjecia zamodwienia do wydania gotowego wyrobu. Im dtuzszy czas, tym wiecej gotéwki w produkcji w
toku i tym gorsze terminy.

Suma dni przejs$cia zlecen * Liczba zlecen. Dodatkowo: warto$é produkcji w toku (WIP).

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Stabilny albo skracajacy sig, krotszy niz obiecywany Wydtuzenie o ponad 20% w kwartale.
klientowi.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Kolejki przed waskim gardtem: gdzie zlecenia czekajg najdtuze;j.

« Wielkos¢ partii: zbyt duze partie wydtuzajg catoscé.

« Brakujgce dokumenty, rysunki i decyzje klienta.

« Czas, w ktérym zlecenie faktycznie jest obrabiane, wzgledem czasu, w ktérym lezy.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




P8 UDZIAL CZASU PRZEZBROJEN
Jaka czes$c¢ czasu maszyny idzie na przygotowanie, a nie na produkcje.

Czas przezbrojen = Czas dostepny x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Ponizej 5%. Powyzej 15%.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Przygotowanie narzedzi przed zatrzymaniem maszyny.
« Kolejnosc zlecen: podobne po sobie.
« Standaryzacja ustawien i lista kontrolna przezbrojenia.

P9 MARZA NA WYROBIE PO PELNYM KOSZCIE
lle zarabiasz na konkretnym wyrobie, po uwzglednieniu materiatu, robocizny i sprawiedliwego udziatu kosztéw statych.

(Cena sprzedazy - Petny koszt wytworzenia) + Cena sprzedazy x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Co najmniej 25%. Ponizej 15% albo wyrob sprzedawany ponizej kosztu.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Nieaktualne normy zuzycia materiatu i czasu pracy.

« Ceny materiatow zmienity sig, cennik nie.

« Zlecenia matoseryjne wyceniane jak seryjne.

« Wyroby, ktore ,zawsze robimy"”, a nikt nie sprawdzit, czy zarabiaja.

P10  POKRYCIE PORTFELA ZAMOWIEN
Na ile dni produkcji wystarczy Ci zamowien, ktore juz masz.

Wartoé¢ zaméwien do realizacji : Srednia dzienna sprzedaz

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Co najmniej 30 dni. Ponizej 10 dni.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

o Lejek sprzedazy i czas od oferty do zamdéwienia.
« Sezonowosc¢ i przygotowanie na jej dotki.
« Zaleznos$¢ od kilku odbiorcéw (patrz W8).

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




CZESC 3

FIRMA HANDLOWA

Kupujesz, zeby sprzedac¢ z marzg. Gotéwka zamienia sie w towar, towar w

sprzedaz, a sprzedaz z powrotem w gotowke. Wszystko zalezy od tego, jak
szybko i z jakg marzg ten obieg sie zamyka.

H1 Marza po kosztach sprzedazy (na kanat) H6 Wskaznik zwrotow

H2 Dni zapasu (rotacja zapasu) H7 Konwersja sklepu

H3 GMROI: zwrot z zapasu H8 ROAS i prog rentownosci reklam

H4 Zapas martwy i wolno rotujacy H9 Srednia warto$¢ koszyka

H5 Dostepnos¢ towaru (fill rate) H10  Naleznosci kontra zobowigzania (DSO i DPO)

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy



H1  MARZA PO KOSZTACH SPRZEDAZY (NA KANAL)

lle zostaje ze sprzedazy po koszcie towaru, prowizjach, wysytce i optatach ptatnosci. Liczona osobno dla kazdego
kanatu, bo srednia ukrywa kanaty, ktore tylko wygladajg na dochodowe.

(Przychdd - Koszt zakupu - Prowizje - Wysytka - Optaty ptatnos$ci) = Przychdd x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Co najmniej 20% po wszystkich kosztach bezposrednich. Ponizej 12% albo kanat, ktory po kosztach nie zarabia.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Prowizje platform i ich zmiany.

« Rabaty wolumenowe od dostawcoéw, ktorych nie wynegocjowano.
« Darmowa dostawa wliczona w ceng czy zjadajgca marze.

« Produkty, ktére sprzedaja sie najlepiej, ale maja najnizszg marze.

H2 DNI ZAPASU (ROTACJA ZAPASU)
lle dni srednio towar lezy, zanim sig sprzeda. Im diuzej, tym wigcej gotowki w kartonach.

Sredni zapas (po cenie zakupu) : Koszt wktasny sprzedazy x Liczba dni w okresie

WARTOSC ALARMOWA
Powyzej 120 dni albo zapas rosnie szybciej niz sprzedaz
przez trzy miesigce z rzedu.

WARTOSC DOBRA
Zgodny z cyklem uzupetnienia towaru, typowo 40-70 dni.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Zakupy ,bo okazja" bez sprawdzenia, ile tego sprzedajesz miesigcznie.
« Brak klasyfikacji ABC i réznych regut zamawiania dla réznych grup.

« Sezonowos¢: zapas kupiony w ztym momencie.

H3 GMROI: ZWROT Z ZAPASU

lle marzy brutto zarabia kazda ztotéwka zamrozona w towarze. To wskaznik, ktéry moéwi, czy zapas pracuje, czy tylko
lezy.
Marza brutto roczna w zt + Srednia warto$é zapasu po cenie zakupu

WARTOSC ALARMOWA
Ponizej 1,5.

WARTOSC DOBRA

Co najmniej 2,5.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM
« Pozycje o niskiej marzy i niskiej rotacji jednoczesnie: najgorsze miejsce w asortymencie.

« Zbyt szeroki asortyment wzgledem sprzedazy.
« Zakupy do magazynu zamiast zamowien pod sprzedaz.

H4 ZAPAS MARTWY | WOLNO ROTUJACY

Jaka czgs¢ wartosci magazynu stanowig pozycje, ktdre sig nie sprzedajg. Tu koriczg sie marze i zaczynajg odpisy.

Wartos$¢ zapasu bez sprzedazy od 180 dni + Warto$¢ catego zapasu x 100%

WARTOSC ALARMOWA
Powyzej 15%.

WARTOSC DOBRA
Ponizej 5%.
GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Zakupy sezonowe bez planu wyprzedazy.
« Pozycje bez zdje¢, opiséw lub widocznosci w kanatach.
« Brak procedury wyprzedazy: kto decyduje, po jakim czasie i z jakim rabatem.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




H5  DOSTEPNOSC TOWARU (FILL RATE)

Jaka czes¢ zamowien realizujesz w catosci z magazynu. Pusty regat oznacza utracong sprzedaz i rozczarowanego
klienta.

Zaméwienia zrealizowane w catosci + Wszystkie zaméwienia x 100%
WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Co najmniej 95% dla produktéw z grupy A. Ponizej 85%.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Punkty ponownego zamawiania: czy s ustawione i czy ktos je pilnuje.
« Terminy dostaw od dostawcow: deklarowane wzgledem rzeczywistych.
« Prognoza sprzedazy przy promocjach i sezonach.

H6  WSKAZNIK ZWROTOW

Jaka czesc sprzedazy wraca do Ciebie. Kazdy zwrot to dwa razy koszt wysytki i czesto towar, ktérego nie sprzedasz po
petnej cenie.

Wartosé zwrotéw + Warto$¢ sprzedazy x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Ponizej 8%, zaleznie od kategorii. Powyzej 15%.
GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Konkretne produkty z najwigekszg liczbg zwrotéw.

« Opisy, zdjecia i rozmiarowki zgodne z rzeczywistoscia.

« Jakosc¢ partii i opakowanie na czas transportu.

« Powody zwrotow: jesli ich nie zbierasz, nie poprawisz niczego.

H7 KONWERSJA SKLEPU

Jaka czes¢ odwiedzin konczy sie zaméwieniem. To pokazuje, czy ruch, ktéry kupujesz, ma sens.
Liczba zaméwien = Liczba sesji x 100%

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA

2-3%, zaleznie od branzy i zrodta ruchu. Ponizej 1%.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Zrédto ruchu: konwersja osobno dla kazdego kanatu.

« Strona produktu: zdjecia, cena, dostepnos¢, koszt dostawy widoczny od razu.
« Proces zakupu: liczba krokéw, wymuszona rejestracja, metody ptatnosci.

« Szybkos¢ strony na telefonie.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




H8  ROAS I PROG RENTOWNOSCI REKLAM

lle przychodu przynosi ztotdwka wydana na reklameg i jaki wynik musisz miec¢, zeby nie doktadac do interesu.
ROAS = Przychéd z reklam = Koszt reklam. ROAS progowy = 1 : Marza po kosztach zmiennych

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
ROAS co najmniej 1,3 razy wyzszy od progowego. Przy ROAS ponizej progowego: reklamujesz do straty.
marzy 20% prog wynosi 5, wiec cel to okoto 6,5.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Kampanie i produkty o najnizszej marzy, ktore dostajg najwigcej budzetu.
o Przychdd przypisywany reklamom, ktory i tak by sie wydarzyt.

« Koszt pozyskania klienta wzgledem marzy z catej jego historii zakupdw.

H9  SREDNIA WARTOSC KOSZYKA

lle klient zostawia w jednym zaméwieniu. Podniesienie tej liczby bywa tarsze niz pozyskanie nowego klienta.
Przychdéd = Liczba zaméwien

WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
Stabilna lub rosngca przy niezmienionej marzy. Spadek o ponad 10% przy rosnacej liczbie zamodwien:
sprzedajesz wigcej, a zarabiasz mniej.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Promocje, ktore wyciggaja najtansze pozycije.
« Prog darmowej dostawy ustawiony zbyt nisko lub zbyt wysoko.
« Zestawy i produkty uzupetniajgce na stronie produktu.

H16  NALEZNOSCI KONTRA ZOBOWIAZANIA (DSO I DPO)

Dla sprzedazy hurtowej: czy to dostawcy finansujg Twoich klientéw, czy Ty sam. Jesli sam, ptacisz za to z wtasnej
kieszeni lub kredytu.

DSO = Naleznos$ci = Przychody x Dni. DPO = Zobowigzania handlowe < Koszt wtasny sprzedazy x Dni
WARTOSC DOBRA WARTOSC ALARMOWA
DPO co najmniej na poziomie DSO. DSO wyzsze niz DPO o ponad 15 dni.

GDZIE SZUKAC PRZYCZYNY, GDY SWIECI ALARM

« Limity kredytowe klientéw: kto je ustala i kto pilnuje.
« Negocjacje termindw z dostawcami, zanim siegniesz po kredyt.
« Faktoring i ubezpieczenie naleznosci jako $wiadome narzedzie, a nie ostatecznosc.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




KOKPIT WLASCICIELA: SIEDEM LICZB
NA PONIEDZIALEK

Nie musisz mierzy¢ wszystkiego. Wybierz swgj typ firmy, wypetnij trzy kolumny i wré¢ do tej tabeli za miesigc. ,Dzis" to Twoj aktualny
wynik. ,Cel"” to poziom na koniec kwartatu, ustalony na podstawie zielonego pola z karty wskaznika. ,Alarm” to wartos¢, po ktorej
przekroczeniu zatrzymujesz inne sprawy i sprawdzasz przyczyny.

FIRMA USLUGOWA

LICZBA DzI$ CEL ALARM
U1 Wykorzystanie czasu
u3 Marza na projekcie
U6 DSO
wé Rezerwa gotowki

us Pokrycie portfela
u7 Retencja klientéw

w8 Koncentracja przychodow

FIRMA PRODUKCYJNA

LICZBA DzI$ CEL ALARM
P1 OEE
P4 Terminowos$c¢ dostaw
P2 FPY
P9 Marza na wyrobie
P6 Dni zapasu
wé Rezerwa gotowki

P10 Pokrycie portfela

FIRMA HANDLOWA

LICZBA DZI$ CEL ALARM
H1 Marza po kosztach (na kanat)
H2 Dni zapasu
H4 Zapas martwy

H8 ROAS kontra prég
H5 Dostepnosc towaru
w7 Cykl konwersji gotowki

we Rezerwa gotowki

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




PONIEDZIALKOWY RYTUAL:
SZESCDZIESIAT MINUT

Liczby nie pomagajg, jesli nikt ich nie czyta w statym rytmie. Najprostsze, co mozesz
zrobic¢, to wpisac je do kalendarza.

JAK TO USTAWIC

1. Wybierz siedem liczb z kokpitu. Nie wiecej. Jesli po trzech miesigcach nadal zmieniajg Twoje decyzje,
dodaj kolejne.

2. Wskaz jedno zrodto danych dla kazdej. System ksiegowy, system sprzedazy, arkusz zespotu. Wazne, zeby
nie zmienia¢ go co miesigc.

3. Przeznacz szescdziesigt minut w poniedziatek rano. Policz liczby, poréwnaj z poprzednim miesigcem,
zaznacz kolorem. Ten sam termin, bez wyjgtkow.

4. Przy kazdym alarmie zadaj jedno pytanie: co sie zmienito od ostatniego razu? Szukaj w miejscach z listy
.Gdzie szukac¢ przyczyny".

5. Zapisz jedna decyzje. Jedng, z osobg odpowiedzialng i terminem. Jesli po godzinie nie wynika z niej zadna
decyzja, liczby byty tylko dekoracja.

TRZY BEEDY, KTORE WIDZE NAJCZESCIEJ

1. Wtasciciel liczy wszystko sam i po pot roku przestaje. Przekaz zbieranie danych komus w firmie, a sam
zachowaj ich czytanie.

2. Zmiana definicji w trakcie. Wskaznik, ktory raz liczy sie z zaliczkami, a raz bez, nie pokazuje trendu.

3. Szukanie winnych zamiast przyczyn. Liczba jest sygnatem, ze proces nie dziata. Cztowiek jest zwykle
ostatnim miejscem, w ktérym warto szukac.

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy
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Adam Hanczyn, konsultant biznesowy

ADAM HANCZYN

DORADCA OPERACYJNY I PRZEDSIEBIORCA

Pracuje z wiascicielami firm. Zajmuje sie tym, co zjada im czas i
marze: waskimi gardtami operacyjnymi, procesami, sprzedaza i
tym, zeby wtasciciel rozumiat liczby wtasnej firmy.

Mam za sobg 15 lat pracy z biznesem: szkolenia, doradztwo i
prowadzenie wiasnych firm. Indywidualnie wspétpracowatem z
ponad 150 polskimi przedsigbiorcami, gtdéwnie wtascicielami i
cztonkami zarzagdow. Jestem prezesem zarzadu

Pracujmniej sp. z 0.0.

Nie lubie korporacyjnego betkotu i raportéw, ktérych nikt nie
czyta. Wole jedng liczbeg, ktéra zmienia decyzjeg, od czterdziestu,
ktore zdobig prezentacje.

Projekty klientow sg objete poufnoscia, dlatego w materiatach pokazuje liczby
i mechanizmy zamiast nazw firm.




LICZBY POKAZA, GDZIE BOLI

NIE POWIEDZA JEDNAK,
COZTYM ZROEBIC.

Jesli po wypetnieniu kokpitu widzisz kilka czerwonych pol i nie masz pewnosci,
od ktérego zaczg¢, to doktadnie tym sie zajmuje. Zaczynamy od krotkiej
rozmowy, w ktorej sprawdzam, czy moge byc¢ Ci przydatny. Jesli nie, powiem to

wprost.

adamhanczyn.pl/#kwalifikacja

Adam Hanczyn, konsultant biznesowy




