Przewaga, ktora dziata, rzadko wyglada jak jeden wielki ,hit". Zwykle ma mniej spektakularny poczatek i bardziej
cierpliwg nature. Daje wynik dzis, ale jej prawdziwa warto$¢ ujawnia sie dopiero po miesigcach i latach, gdy
zaczyna sie nakrecac. | wiasnie dlatego najgrozniejsze nie sg porazki w pojedynczym tygodniu. Najgrozniejsze

bywa oddanie przewagi w drobnych decyzjach, ktorych nie widaé na wykresie przez pierwsze dwa kwartaty.

Mam w gtowie kilka sytuacji, ktére wracaja jak film. Zespot dowozit Swietna jakos¢, klienci byli zadowoleni, a leady
przychodzity stabilnie. Potem pojawita sie presja na ,szybsze” i ,tansze”. Nie byto skandalu, nie byto btedu
produkcyjnego, po prostu zmieniono proces, skrocono weryfikacje i dorzucono skrét w komunikacji. Wynik przez
chwile wygladat podobnie. Dopiero po czasie pojawity sie reklamacje, wieksze koszty obstugi, dtuzsze cykle
domykania sprzedazy. Przewaga nie znikneta z dnia na dzien. Ona przestata rosnac. A kiedy przewaga przestaje

rosnac, rynek robi reszte: konkurenci doganiaja, a Ty zaczynasz wyjasnia¢, dlaczego ,to przeciez nadal jest dobre”.

Ponizej rozpisze, jak mysle¢ o przewadze, ktdra rosnie z czasem, i jak jej nie oddawad, kiedy przychodzi pokusa

skrotow.

Co to znaczy ,przewaga, ktora rosnie”?

Najprostsza definicja brzmi: przewaga, ktéra daje coraz lepsze efekty wraz z uptywem czasu, poniewaz karmisz ja
danymi, relacjami, procesami i kompetencjami. Kluczowe jest stowo ,rosnie”. Nie chodzi tylko o to, ze w danym
momencie masz przewage. Chodzi o to, ze Twoj system staje sie z kazdym cyklem sprawniejszy, a rywalom

trudniej Cie skopiowac, bo kopia nie ma historii.
W praktyce przewaga rosnaca z czasem ma zwykle trzy cechy:

Po pierwsze, budujesz jg na zasobach, ktére sie zuzywajg wolniej niz przewaga konkurenta. Zamiast jednorazowe;j
kampanii dziatasz w mechanizmie, ktéry wraca co miesiac. Przyktad: jesli masz bibliografie rozwigzan, scenariuszy

i case’ow, to kazdy kolejny projekt doktadnie jg poszerza. To rosnaca biblioteka, a nie jednorazowa prezentacja.

Po drugie, Twoje decyzje wzmacniaja przewage, zamiast ja podktadac. To jest trudne, bo organizacje naturalnie
chca optymalizowac to, co wida¢ natychmiast: koszt, tempo, liczbe iteracji, liczbe kontaktow. Przewaga rosnaca w

czasie bywa kosztowna na poczatku. Dopiero potem zaczyna ,oddawac”.

Po trzecie, rywale maja opdznienie. Kto§ moze Cie skopiowad, ale jesli przewaga wynika z nawykdéw zespotu,
jakosci danych, kultury obstugi klienta, szybkosci uczenia sie i zamykania petli feedbacku, to skopiowanie jest

trudniejsze niz zrobienie podobnego narzedzia. Opdznienie dziata na Twojg korzysc.

Najwiekszy btad, jaki widziatem, to traktowanie przewagi jak cechy produktu albo jak promocji. Produkt i

promocja sie starzeja. Mechanizm uczenia sie w organizacji i mechanizm budowania relacji potrafig dziatac¢ duze;j.

Najczestszy sposob oddawania przewagi: skracanie petli informac;ji
zwrotnej

Petle feedbacku sa jak uktad nerwowy. Jesli zespot widzi problem szybko, szybciej uczy sie, a przewaga rosnie.
Jesli informacja zwrotna dociera z opdznieniem, organizacja zaczyna podejmowal decyzje ,na $lepo”, bo nie

widzi, co naprawde dziata.
Oddajesz przewage wtedy, kiedy:

® przestajesz mierzy¢ jakos¢ na poziomie procesu, a zaczynasz mierzy¢ tylko wynik koncowy,

® zespot dostaje dane dopiero po diugim czasie,



* wymagania klienta zostajg sprowadzone do checklisty, zamiast by¢é mapa potrzeb,

e ktos ,dla uspokojenia” zmienia definicje metryk.

W praktyce bywa tak: przez kilka tygodni wskazniki sprzedazy sa dobre, ksigzka kontrolowanie rozmoéw wiec nikt
nie broni doswiadczenia klienta. Potem rosnie liczba zwrotéw albo spada retencja, ale wtedy juz jest za pdzno, bo
przewaga polegata na jakosci onboardingdw i uczciwym dopasowaniu produktu do zastosowania. Kiedy to

zepsujesz, rynek ptaci za twoje skroty, tylko rachunek przychodzi poznie;j.

Jesli Twoja przewaga ma rosna¢, musisz stale skraca¢ petle: od sygnatu, przez interpretacje, po zmiane dziatania.
To moze oznaczac prostsze raportowanie, state przeglady jakosci, szybsze testy hipotez albo regularne rozmowy z

klientami, ktére nie koncza sie raportem do szuflady.

Przewaga rosnaca z czasem rzadko jest , jedna”. To system decyzji

Spotkatem firmy, ktore szukaty przewagi w jednym miejscu: w algorytmie, w funkgcji produktu, w jednym kanale
pozyskania leadow, w cenie. Takie rzeczy potrafig dziata¢, ale trudno im utrzymac wzrost dtugoterminowo, chyba

ze masz jeszcze system, ktory je chroni.
W mojej obserwacji przewaga najczesciej jest zbiorem elementow, ktore sie wzmacniaja. Przyktadowo:

® umiejetnos¢ dopasowania do klienta,

* szybkos¢ wdrozen lub realizacji,

® jakos¢ komunikacji i obstugi,

® stabilnos¢ zespotu,

* dobra baza wiedzy,

* zdolnos$¢ wyciaggania wnioskow z niepowodzen.

Jedli jeden element stabnie, przewaga nie wybucha, tylko eroduje. Ale erozja tez jest procesem. W pewnym

momencie przewaga przestaje ,dopalac” reszte i zaczynasz gasi¢ pozary.

Dlatego nie oddawaj przewagi, traktujac ja jak system, a nie jak jedna wiasciwos¢. Gdy wchodzg nowe osoby,
ro$nie ryzyko rozjazdu w interpretacji standarddéw. Gdy przychodzi presja na wynik kwartalny, rosnie pokusa

skrocenia procesu. Gdy zmienia sie kierunek strategiczny, przewaga moze zostac rozproszona.

Dobra praktyka, ktérg widziatem w dziatajagcych organizacjach, to utrzymywanie stabilnych zasad, nawet jesli
zmieniasz narzedzia. Mozesz wymieni¢ CRM, ale nie wymieniaj jakosci rozmowy z klientem. Mozesz

przeorganizowac dziat, ale nie rozmywaj odpowiedzialnosci za efekt koncowy.

Nakrecanie przewagi: jakos¢, ktora wraca w dane

Sa przewagi, ktorych nie da sie ,zbudowac na papierze”. One pojawiaja sie dopiero wtedy, gdy zaczniesz zbierac

realne sygnaty z rynku i przerabiac je na decyzje.
Najprosciej opisac to na przyktadzie jakosci wdrozen lub obstugi:

Na poczatku masz pewien standard. Klienci daja opinie, czasem krytyczne. W normalnych warunkach cze$¢ z nich
odtozysz na pozniej, bo nie masz czasu. Ale organizacja, ktéra chce rosng¢, wraca do sygnatdéw regularnie.

Wprowadza drobne poprawki w instrukcjach, w sposobie kwalifikacji, w szablonach rozmoéw, w sposobie eskalacji.

| tu zaczyna dziata¢ magia procesu: im wiecej wdrozen, tym lepiej przewidujesz ryzyko. To nie jest magia, to

statystyka i praktyka. Rynek podsuwa Ci wzorce, a Ty je zamieniasz na system. W efekcie kolejni klienci dostajag
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lepsza obstuge, a Ty zbierasz jeszcze lepsze dane, bo ludzie chetnigj ufajg procesowi.

To jest przewaga, ktéra rosnie. Nie dlatego, ze ,masz szczescie”, tylko dlatego, ze twoj system ma mechanizm

uczenia.

Warto jednak zauwazy¢ trade-off. Jesli zbierasz dane, ale ich nie przerabiasz na zmiany, to dane staja sie
kosztownym hobby. Widziatem zespoty, ktére miaty dziesigtki dashboardow, a decyzje podejmowano na bazie

opinii. Wtedy przewaga nie rosnie, tylko narasta zamieszanie.

Ceny, obietnice i margines: jak przewaga bywa oddawana przez
marketingowe skroty

Jest jeszcze jeden obszar, w ktérym przewaga rosnaca z czasem fatwo sie psuje: komunikacja obietnic.

Jesdli sprzedajesz za szeroko, zaczynasz generowac leady, ktére nie sg dopasowane. Krétko terminowo wyglada to
jak sukces, bo wolumen rosnie. Dtugoterminowo obcigzasz procesy: rosng koszty wsparcia, spada satysfakcja,

skraca sie czas do reklamacji, a zespot zaczyna pracowac w trybie gaszenia pozaréw.

Wtedy przewaga moze by¢ w rzeczywistosci ,oddana” nie przez produkt, tylko przez sposob, w jaki opisujesz

produkt. | to dzieje sie czesto po zmianie strategii sprzedazy, gdy kto$ chce szybciej osiagnac wyniki.

Przyktad z zycia, bez wchodzenia w nazwy: w firmie ustugowej wprowadzono prostszy pitch, mniej pytan
kwalifikacyjnych. W pierwszych dwéch kwartatach wzrost przychodéw byt wyrazny. Potem liczba projektow
zaczeta rosnac szybciej niz zdolnos$¢ zespotu do dostarczenia wartosci. Zamiast przewidywalnosci pojawit sie
chaos, a jakos¢ spadta. Firma nie ogtosita, ze ,jakos¢ przestata by¢ wazna”. Po prostu w praktyce obietnice byty

zbyt szerokie.

Jezeli Twoja przewaga opiera sie na dopasowaniu, obstudze i jakosci dowozu, to obietnica jest czescig produktu.

Trzeba jg traktowac jak cos, co sie wspotbuduje z realizacja, a nie jak jednorazowa kartke w mailu.

~Nie oddawaj przewagi” nie znaczy , nie zmieniaj nic”

To zdanie bywa zle zrozumiane. Oczywiscie, ze trzeba zmienia. Rynek sie przesuwa, technologia sie starzeje,

klienci zmieniajg nawyki. Problem pojawia sie wtedy, gdy zmieniasz bez ochrony mechanizmu przewagi.
W praktyce chodzi o pytanie: co chronisz, a co mozesz poprawiac?

Jesli Twoja przewaga polega na tym, ze zespét szybko uczy sie na podstawie feedbacku, to mozesz wdrozy¢ nowy
sposob testowania i nowy format raportowania, ale nie mozesz rozmy¢ odpowiedzialnosci za wnioski. Jesli
przewaga wynika z kompetencji konkretnych osob, to mozesz zatrudni¢ wiecej ludzi, ale musisz zainwestowa¢ w

onboarding i mentorskie standardy, inaczej przewaga przestanie by¢ systemowa i stanie sie losowa.

Dobre zmiany sg jak wymiana elementéw w silniku, przy zachowaniu parametréw spalania. Najpierw diagnoza,
potem test w kontrolowanych warunkach, potem decyzja o skalowaniu. Jesli to robisz, przewaga ma szanse dalej

rosna¢, zamiast sie wykruszac.

Kiedy przewaga przestaje rosnac: sygnaty, ktore zwykle pojawiaja sie
wczesniej niz wyniki
Jest kilka objawow, ktore widziatem wielokrotnie, zanim spadty kluczowe wskazniki. Nie wszystkie musza wystapic

naraz, ale wzorzec wraca.



Po pierwsze, rosnie liczba ,wyjatkdw"”. W organizacji z przewaga na procesie wyjatki sg rzadkie i analizowane. Gdy
przewaga stabnie, pojawia sie coraz wiecej sytuacji, w ktorych kazdy robi inaczej. Zespot przestaje wierzy¢é w
standardy, bo standardy nie wyjasniajg rzeczywistosci.

Po drugie, rosnie czas dotarcia do rozwigzania, nawet jesli ludzie sg zajeci. Zajetos¢ nie jest robwnoznaczna z

postepem. Jesli przewaga rosnaca opiera sie na zdolnosci do rozwigzywania probleméw, to powinna skracac czas

decyzji, a nie go wydtuzad.

Po trzecie, spada jakos$¢ danych lub wiarygodnos¢ raportowania. Dashboardy wygladaja podobnie, ale to nie jest
ten sam $wiat. Kiedy dane przestajg odpowiadaé temu, co realnie dzieje sie w systemie, zaczynasz podejmowac

decyzje na podstawie ztudzen.

Po czwarte, eskalacje stajag sie codziennoscig. W dojrzatej organizacji eskalacja jest narzedziem, nie nawykiem. Jesli

eskalacje rosng, to znaczy, ze mechanizmy rozwigzywania problemoéw nie dziataja.

Te sygnaty sa w duzej mierze jakosciowe, ale da sie je obserwowac. | jesli reagujesz na nie zanim wynik finansowy

zacznie sie pogarszad, ratujesz przewage zanim zacznie sie dramat.

Jak budowac przewage, ktora rosnie: praktyczne podejscie bez magii

W tej czesci nie bede udawat, ze istnieje jeden przepis. Lepsze jest podejscie, ktore tgczy dyscypline z rozsadnymi

eksperymentami.
Fundamentem jest regularne wzmacnianie tego, co juz dziata. Nie chodzi o konserwacje, tylko o to, by nie

rozbija¢ dobrego mechanizmu w imie ,wiekszej zmiany”. Kiedy zespét znajduje element, ktory daje przewage, to

najlepsze pytanie brzmi: jak sprawi¢, by przewaga rosta szybciej i robita mniej szkdéd ubocznych?
W praktyce pomaga kilka prostych nawykdw.

Pierwszy, to pilnowanie definicji jakosci. Jakos¢ nie powinna by¢ ,wrazeniem po rozmowie”. Jesli nie da sie jej

opisac procesowo, to trudno jg utrzymac, a jeszcze trudniej poprawiac.

Drugi, to trening zespotu w petlach feedbacku. Nie wystarczy zebra¢ opinii. Trzeba umiec ja czyta¢, a potem

przeksztatci¢ w zmiany w codziennej pracy.

Trzeci, to ochrona czasu na prace nad przewaga. Jesli zespdt jest zbyt diugo w trybie reaktywnym, nie ma

przestrzeni na uczenie sie. Wtedy przewaga stoi w miegjscu, a rynek idzie naprzod.

Jesli potrzebujesz kroétkiej sciagi, jak to ubraé w konkret, to najprosciej mysle¢ w trybie decyzji, ktére zmniejszaja
rozproszenie i zwiekszaja tempo uczenia.
e Ustal, jak wyglada ,dobra obstuga” lub ,dobre dowiezienie” w mierzalnych kategoriach, nawet jesli
poczatkowo beda to przyblizenia.
* Traktuj feedback jako materiat do zmiany procesu, nie jako dowdd stusznosci.
* Oceniaj zmiany pod katem wptywu na opdznienie informacji zwrotnej, nie tylko na koszt.
® Pilnuj, zeby standardy byty trenowane, a nie tylko spisywane.

e Zostaw sobie bufor na eksperymenty, inaczej przewaga zamiera w trybie operacyjnym.

To nie jest lista ,zrob to i bedzie”. To raczej ramy, ktdére pomagajg utrzymac mechanizm przewagi.

Stabilnosc przewagi a przewaga wynikajaca z transformac;ji



Czasem przewaga rosnie z racji tego, ze jeste$ stabilny. Zespdt zna procesy, klienci znajg Twoje standardy, a

tempo dziatania jest przewidywalne. Innym razem przewaga rosnie dzieki transformacji, bo rynek zmienia zasady

ary.
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Problem zaczyna sie, gdy organizacja miesza te dwa podejscia. Transformacja wymaga nie tylko zmian w
technologii czy strukturze, ale tez ochrony jakosci w okresie przejscia. Jesli w srodku transformacji przestajesz
dowozi¢ to, co dawato przewage, to przejscie staje sie podwdjnym ryzykiem: tracisz dotychczasowa przewage,

zanim zdazysz zbudowa¢ nowa.

Kiedy bytem blisko takich sytuacji, najlepiej dziatato podejscie ,podwdjnego toru” w ograniczonym zakresie.
Czes¢ obszardw byta modernizowana kontrolowanie, a reszta nadal utrzymywata standard obstugi. W praktyce
oznaczato to inne priorytety w backlogu i twardsze decyzje, co wstrzymujemy. Bez tego transformacja zaczynata

jes¢ przewage jak pozar.

To jest tez migjsce, gdzie zarzad musi rozumie¢ mechanike przewagi. Jezeli kazda zmiana ma ten sam priorytet, to

przewaga w kohcu zostaje tylko hastem, bo nie ma juz zasobdow na jej utrzymanie.

Przewaga w relacjach: dlaczego zaufanie jest wolne, ale trudne do
odrobienia

W biznesie, ktéry ma dtuzsze cykle decyzji, przewaga czesto rosnie dzieki relacjom. Zaufanie nie buduje sie
jednym spotkaniem. Buduje sie powtarzalnoscig, terminowoscig, uczciwoscia w przypadkach, ktére sa

niewygodne.

Zaufanie ma ciekawa wihasciwosé: rosnie, gdy spetniasz obietnice, ale tez kiedy potrafisz powiedzie¢ ,nie” albo ,za

wczesnie” i nie obiecujesz tego, czego nie dowieziesz. Zaufanie to nie tylko bycie mitym. To spdjnosc.
Oddajesz przewage w relacjach wtedy, gdy:

® przyspieszasz kosztem jakosci w obszarach, ktore klient odczuwa w codziennym uzyciu,
® zmieniasz standardy obstugi w okresach presji,
® usprawiedliwiasz problemy pdzniej, zamiast je usuwac w procesie.

W relacjach przewaga rosnie wolniej niz marketing, ale jest trwalsza. A jeszcze trudniej ja odzyska¢, jesli raz

stracisz wiarygodnos$¢. Czasem wystarczy jedno ,nietrafione” wdrozenie, zeby klient zmienit sposéb zakupowy na



bardziej ostrozny. Potem musisz udowodnié przewage drugi i trzeci raz, mimo ze masz dowody z wczesniejszych

projektow.

Metryki, ktore pomagaja nie oddawac przewagi

Nie chce popas¢ w poradnik o dashboardach. Ale metryki sa narzedziem ochrony przewagi, o ile mierza to, co

wptywa na mechanizm uczenia.

Najbardziej uzyteczne metryki to zwykle te, ktore tacza jakosc dziatania z efektem po stronie klienta, a nie tylko

to, co jest tatwe do policzenia.

Przyktadowo zamiast patrze¢ wytacznie na tempo realizacji, warto patrze¢ na relacje tempa do jakosci: ile pracy
trzeba powtorzy¢, ile eskalacji jest potrzebnych, ile reklamacji wraca. Zamiast patrze¢ wytacznie na liczbe leadow,
warto patrze¢ na dopasowanie: jaki odsetek przechodzi przez kwalifikacje bez tarcia, jak szybko klient dochodzi

do wartosci, jaki jest koszt obstugi.

Jezeli nie masz jeszcze dobrych danych, zacznij od zbudowania ,minimalnego zestawu prawdy”, czyli kilku
wskaznikéw, ktore da sie liczy¢ konsekwentnie. Wazne, zeby zespdt rozumiat, co oznaczaja, i zeby byty powigzane

z decyzjami.

W organizacjach, gdzie przewaga rosnie, metryki nie sg po to, zeby ocenia¢ ludzi. Sg po to, zeby chronié

mechanizm: jesli cos zaczyna sie psu¢, metryki maja to pokazac wczesniej, zanim klient powie ,juz nie”.

Mate decyzje, duzy skutek: jak przewaga znika w codziennosci

Przewaga rosnie w cyklach, ale znika w drobnych przesunieciach. Dlatego tak wazne jest, zeby codziennos¢ byta

zgodna z zasadami przewagi.
Najczestsze ,mikro-oddawania” przewagi, ktére obserwowatem, to:

* odpuszczanie weryfikacji ,bo jest pilnie”,

® przetaczanie priorytetdw w trakcie sprintu bez decyzji o kosztach,
* ukrywanie problemow, bo ,nie dowozimy idealnie”,

® przenoszenie odpowiedzialnosci, zamiast jej doprecyzowania,

* automatyzowanie rzeczy, ktore wczesniej wymagaty oceny eksperckiej.

To brzmi jak lista grzechow. Ale w realnym Swiecie to najczesciej zwykta wygoda i zmeczenie. Ludzie chcg dowiez¢
i wroci¢ do spokoju. Z przewaga jest podobnie jak z kondycja fizyczna: jesli czesto zrywasz trening w fazie

zmeczenia, to forma spada. Masz jeszcze przez chwile energie, ale potem przychodzi znacznie gorze;j.
Dlatego warto pielegnowac rytuaty, ktore zatrzymuja erozje. Krotkie przeglady jakosci, doprecyzowanie

standardow po incydentach, szybkie ,post mortem” bez szukania winnych, ale z wyciggnieciem wniosku

systemowego.

Wymagana dojrzatos¢: przewaga rosnaca w czasie wymaga
cierpliwosci, ale nie pasywnosci
Jedno zdanie, ktore lubie, brzmi: przewaga rosnie z czasem, ale czas dziata na nig tylko wtedy, gdy w tym czasie

pracujesz $wiadomie. Sama obecnos¢ na rynku nie tworzy przewagi. Mozna tkwic latami, a jednoczesnie oddawaé

ja drobnymi decyzjami.



W tym sensie cierpliwos¢ jest wazna, ale nie myl z biernoscig. Bierno$¢ to czekanie na ,naturalny” efekt, a
aktywnos$¢ to konsekwentne wzmacnianie mechanizmu przewagi. Ta aktywnos$¢ wyglada czesto nudno:

dopracowanie procesu, dopiecie standardéw, zbieranie feedbacku, testowanie rozwigzan w kontrolowany sposob.

Jezeli masz wrazenie, ze przewaga rosnie za wolno, nie zawsze znaczy to, ze trzeba zmienic strategie. Czesto
znaczy to, ze nie domykasz petli. Zmieniasz co$, ale nie obserwujesz skutku. Styszysz sygnaty, ale nie przektadasz

ich na decyzje. Wprowadzasz usprawnienia, ale nie chronisz jakosci w okresie wdrozenia.

A czas jest bezlitosny. Rynek nie czeka, az dopracujesz prezentacje. Klienci nie wybaczajg erozji jakosci, tylko

przechodza tam, gdzie przewaga jest bardziej przewidywalna.

Co robi¢, gdy przychodzi presja, zeby ,,oddawaé¢ mniej i szybciej”?

Presja zwykle bierze sie z liczb. Ktos widzi, ze w tym miesigcu brakuje, i chce, zeby zespot ,przyspieszyt” kosztem
elementéw, ktore nie sg widoczne w krétkim terminie. Wtedy pojawia sie pokusa, zeby cig¢ tam, gdzie boli

najmniej, czyli w procesach jakosci, w kwalifikacji, w czasie na nauke.

W takich sytuacjach pomaga jedna rzecz: umie¢ nazwa¢, co doktadnie jest rdzeniem przewagi. Rdzen to zwykle

ten element, ktérego nie da sie tatwo zastapic.

| wtedy rozmowa jest prostsza. Nie dyskutujesz abstrakcyjnie, czy jakos¢ jest wazna. Dyskutujesz o tym, co stanie

sie z dlugoterminowym mechanizmem, jesli zrobisz ciecie w konkretnym miejscu.

Jezeli nie masz jeszcze tej mapy, to przygotuj ja na spokojnie. Zapisz w jednym miejscu, co jest zrédtem przewagi,
a potem co chroni to zrédto. Potem, kiedy wchodzi presja, masz punkt odniesienia. Warto, zeby zespdt miat
jasnos¢: jesli redukujemy X, to spodziewamy sie Y w opdznieniu, i trzeba zdecydowa¢, czy jesteSmy gotowi

zaptacic ten rachunek.

To nie jest straszenie. To jest uczciwe zarzadzanie trade-offami.

Przewaga, ktora rosnie, to przewaga, ktora trzeba stale utrzymywac
przy zyciu

Nie oddawaj przewagi to nie slogan. To praca w rytmie, w ktérym wiesz, co chronisz, jak zbierasz informacje, jak
podejmujesz decyzje i jak reagujesz na sygnaty zanim zamienig sie w kryzys. Przewaga rosnie wtedy, gdy

organizacja nie tylko dowozi, ale tez uczy sie z dowozu.

Jesli miatbym zostawi¢ jedng myél, to ta: przewaga nie ginie zwykle przez wielkg porazke. Ginie przez serie matych
decyzji, ktore sprawiaja, ze petla feedbacku sie wydtuza, jakos¢ staje sie przypadkowa, a obietnice rozjezdzaja sie
z realizacja. A kiedy to nastapi, nawet dobre wyniki na chwile nie maja znaczenia, bo przewaga przestata sie

nakrecad.

Rynek jest szybki. Ale Ty tez mozesz by¢ szybki, tylko w dobrym miejscu. Szybciej ucz sie. Szybciej domykaj
wnioski. Chron jako$¢ tam, gdzie klient ja realnie odczuwa. | nie oddawaj tego, co zbudowato Twoja przewage,

zanim zaczeta rosnac tak, ze przeciwnicy przestang ja doganiac.



