Jesli kiedykolwiek prébowates zarzadzac firma, w ktorej kazdy dzien przynosi nowe ,pilne” sprawy, to wiesz, ze
spojnosc jest waluta, tylko mato kto ja ma w portfelu. John D. Rockefeller nie byt cztowiekiem, ktory liczyt na
szczescie. Liczyt na liczby, procesy i konsekwencje. To nie brzmi romantycznie, ale dziatato na tyle dobrze, ze do
dzi$ ludzie wracajg do jego podejscia, kiedy majg chaos w raportach, zespdt podzielony na kliki i poczucie, ze ,co$

jest nie tak”, tylko nie wiadomo co.

Ponizej wyciaggam lekcje z jego stylu myslenia i prowadzenia biznesu. Nie jako muzealng ciekawostke, tylko jako
narzedzia dla dzisiejszych przedsiebiorcow, ktorzy prowadza firme w erze subskrypcji, kampanii w sieci i pracy

zdalnej. Bo chod narzedzia sie zmienity, natura probleméw jest zaskakujgco podobna.

Skutecznos¢ zaczyna sie od tego, co mierzysz (a nie od tego, co
mowisz)

Rockefeller nie stynat z wielkich deklaracji. Stynat z twardego podejscia do spraw, ktére da sie policzy¢ i
porownac¢. W wielu relacjach o jego sposobie zarzadzania wraca watek dyscypliny, porzadkowania danych i
konsekwencji w kontrolowaniu kosztéw. Nie chodzito o to, zeby wszystko robi¢ ,na site”, tylko zeby nie uciekac

od liczb, kiedy pojawia sie niepewnosc.

Dla wspdtczesnego przedsiebiorcy to jest lekcja o brutalnie prostej rzeczy: jesli nie potrafisz wyttumaczyé¢, skad
bierze sie marza, to nie zarzadzasz firma, tylko ja obserwujesz. A obserwowanie biznesu jest jak jazda

samochodem z zastonieta przednig szyba: niby nadal jedziesz, ale za chwile wjedziesz komu$ w drzwi.

Rockefellerowski nawyk, ktory warto przeszczepié, to regularne sprowadzanie rozmoéw na ziemie. Nie ,jak sie
czujemy w tym kwartale?”, tylko ,co sie zmienito w koszcie jednostkowym, jakosci przychodu, cyklu zwrotu i w
przeptywie gotowki?”. Jesli Twoje spotkania koncza sie ustaleniami typu ,zrobmy wiecej”, to najpewniej nie masz
systemu, tylko zyczenia.

Jedno ¢wiczenie, ktore robi réznice

Wez jedna kluczowg metryke, ktdra jest prawdziwym sterem firmy, nie ozdoba. Dla e-commerce bedzie to np.
Marza brutto na zamoéwienie po kosztach obstugi i zwrotach, dla SaaS churn i CAC payback, dla ustug liczba
godzin efektywnie sprzedanych i ich koszt. Potem dopisz do niej dwa zdania: co jg poprawia oraz co jg psuje. Jesli

nie potrafisz tego dopisa¢, masz problem nie w zespole, tylko w analityce.

Nie trzeba od razu budowac¢ idealnego BI. Wystarczy, ze przestaniesz udawac, ze ,to sie samo wyjasni”.

Pionowa integracja to nie magia, tylko decyzje o kontroli

Rockefeller jest czesto kojarzony z rozbudowa biznesu i wptywem na tancuch wartosci. W jego czasach oznaczato
to m.in. Kontrole nad kolejnymi etapami produkgji i dystrybucji, zeby ogranicza¢ zaleznosé od innych. Dzi$ brzmi
to jak stowo-klucz do prezentacji o strategii, ale w praktyce chodzi o prosty handel: oddajesz mniej ryzyka, ale

przejmujesz wiecej odpowiedzialnosci.

Dla wspodtczesnych firm pytanie brzmi: co warto produkowaé sami, a co kupowa¢, i na jakim poziomie jakosci?
Integracja pionowa nie ma sensu, jesli robisz wszystko, bo ,tak”. Ma sens, jesli wiesz, gdzie sg Twoje waskie gardta

i gdzie uciekaja pienigdze.

Przyktad z zycia, bez wielkiej historii. Firma ustugowa bierze zewnetrzna ksiegowos¢, ale co miesigc traci dni na

poprawki, bo dane sag niespdjne. Mozesz dalej ptaci¢ za poprawianie i liczy¢, ze ,tym razem sie uda”. Mozesz tez



zintegrowaé procesy, nawet bez integracji ,systemowej”: ujednolici¢ format danych, wprowadzi¢ walidacje w
arkuszu, skrocic liczbe kanatoéw wejsciowych. To jest mikro-integracja, a efekt bywa spektakularny. Marza rosnie,

bo czas zespotu przestaje byc spalany na gaszenie pozaréw.

Rockefellerowska mysl brzmi: nie oddawaj steru tam, gdzie Twoj biznes jest wrazliwy na jakosc i koszty.

Koncentracja na kosztach jest nudna, ale skuteczna

Istnieje mylne przekonanie, ze liczenie kosztow to domena ,firm na przetrwaniu”. W praktyce to czesto domena
firm, ktére chca rosngé bez utraty kontroli. Kontrola kosztéw daje bezpieczefnstwo w negocjacjach, w planowaniu

inwestycji i w podejmowaniu decyzji o tym, co skalowac.

U Rockefellera liczyto sig, jak sprawnie dziata caty system. Nie tylko wynik koncowy, ale takze to, ile kosztuje
proces po drodze. Dla wspodtczesnego przedsiebiorcy to lekcja o tym, zeby nie myli¢ oszczednosci z tepieniem
jakosci. Ciecie bez zrozumienia przeptywu konczy sie zwykle ,znikaniem” problemu w raportach i pojawianiem go

w obstudze klienta. Wtedy koszt wraca inng brama.

Warto pamietac o jeszcze jednym: koszty state potrafig by¢ putapka. Jesli masz duza strukture kosztow, to kazde
pogorszenie popytu boli podwdjnie. Z drugiej strony, zbyt duzo zmiennych kosztéw moze sprawié, ze nie masz

dzwigni w dobrych czasach. Rockefellerowska praktyka uczy, ze trzeba szukac¢ réwnowagi, a nie dogmatow.

Mniej brawury, wiecej przewidywania

Brawura jest fajna do opowiesci, przewidywanie jest fajne w bilansie. Rockefeller w swoich dziataniach byt
kojarzony z podejsciem, ktére premiowato przewidywalnos¢. Nie chodzito o to, ze nie podejmowat ryzyka.

Chodzito o to, ze ryzyko probowat rozbijaé na czesci, zrozumiec je i ograniczad.

Dzisiaj to oznacza zarzadzanie scenariuszami, a nie wiare w ,dobry wiatr”. Jesli Twéj biznes opiera sie na jednej
kanale pozyskania klientdow, masz ryzyko koncentracji. Jesli wiekszos¢ przychodédw zalezy od jednego segmentu,

masz ryzyko rynku. Jesli planujesz wzrost bez zapasu ptynnosci, masz ryzyko terminéw ptatnosci.

| tu jest mata ironia losu: wiekszos$¢ firm ma plany rozwoju, ale nie ma planéw awarii. A awarie nie pytaja o

ambicje.

Mata checklista na gtowe, gdy sytuacja sie rozjezdza
® Czy potrafisz wskazad trzy najwieksze czynniki wptywu na wynik (nie na cele, na wynik)?
* (Czy wiesz, jaki jest najgorszy akceptowalny poziom gotowki i kiedy go osiggniesz?
* (Czy masz alternatywny kanat pozyskania klientéw, gdy gtowny przestanie dziatac¢?
* Czy wiesz, ktore koszty mozesz uruchomic szybciej i ktére dopiero po czasie?

® (Czy komunikujesz ryzyko zespotowi tak, zeby nie robito paniki, tylko ostroznos¢?

To nie jest lista zyczen. To jest mapa przejscia przez mgte, zanim zacznie padac.

Negocjacje i relacje: sita w twardosci, a nie w krzyku

W opowiesciach historycznych przy Rockefellera pojawia sie watek twardych dziatan biznesowych i zdolnosci do
negocjacji, ktore potrafity przesuwad rownowage sit. Nie musisz bra¢ z tego wszystkiego, bo czasy i standardy gry
sg inne. Ale mozesz wzigé mechanike: przygotowanie, wiedza o rynku i umiejetnos$¢ ustawienia warunkéw tak, by

ograniczy¢ wihasne straty.



Wspétczesny odpowiednik to negocjacje z dostawcami, partnerami i czasem z wtasnym zespotem, gdy chodzi o
zakres prac i oczekiwania. Najwiekszy btad, jaki widziatem u przedsiebiorcéw, to wchodzenie w rozmowy bez

danych. Wtedy kazda dyskusja konczy sie emocja. A emocje sg bardzo drogie, bo nie daja sie zaksiegowac.

Jesli negocjujesz warunki, przygotuj argumenty w formie, ktéra chroni Twoja firme: jakie koszty ponosisz dzis, co
tracisz przy opdznieniach, co sie dzieje, gdy jakos¢ spada, i jakie masz opcje alternatywne. To daje Ci spokd;.

Spokdj jest walutg w negocjacjach, nawet jesli druga strona ma temperament jak burza z piorunami.

Buduj systemy, nie bohaterow

Rockefeller znany jest z prowadzenia biznesu, w ktérym ogromna role odgrywata organizacja pracy, a nie
jednorazowe cuda. W firmach to dziata tak, ze gdy bohaterowie odchodza, firma nie rozsypuje sie jak domek z

kart. To jest sedno systemow.

Dzisiaj systemy moga oznacza¢ SOP-y, automatyzacje w procesach, automatyczne raporty i jasne zasady

decyzyjne. Nie chodzi o biurokracje. Chodzi o to, zeby powtarzalne rzeczy byty powtarzalne jakosciowo.

Jezeli Twoja firma dziata dzieki temu, ze ,Kasia zawsze to ogarnia”, to gratulacje: jestes bliski awarii. To nie jest
osad Kasi, to jest opis ryzyka. Spisz proces, ustal zasady eskalacji, zrob test wdrozeniowy dla nowej osoby i

sprawdz, czy jakos¢ sie utrzyma. Systemy zabieraja charyzme, ale oddaja stabilnosc.

Gdzie Rockefellerowski styl potyka sie o rzeczywistos¢

To nie jest wytacznie pochwata. W duchu uczciwosci trzeba tez powiedzie¢, ze twardosc i koncentracja na kontroli
moga miec skutki uboczne. Gdy firma probuje wszystko ,zoptymalizowac na sztywno”, pojawia sie ryzyko zbyt

wolnych decyzji i spadku motywacji w zespole.

Oto typowe putapki, ktore widziatem w projektach wdrozen, gdy ludzie prébujg skopiowac ,twardy menedzment”
bez refleks;ji:

* Nadmiar raportow bez wptywu na decyzje, wtedy analityka staje sie sportem dla analitykow

® (Centralizacja wszystkiego, co zabija szybkos¢ i sprawia, ze lokalny problem czeka na zgode ,z gory”

* Ciecia kosztow w niewtasciwych miejscach, co potem wychodzi w jakosci, churnie lub reklamacjach

* Negocjacje w trybie wojny, gdy partner potrzebuje przewidywalnosci, nie spektaklu

* Wdrazanie systemow bez szkolenia, wtedy ludzie obchodza procesy, bo procesy obchodzg sens

To jest wazne, bo kopiowanie stylu bez zrozumienia celu konczy sie karykatura. A karykatury bywaja drozsze niz

chaos.

Dzisiejsza wersja , 0siggania przewagi”: przewaga to decyzje o progu

Rockefellerowski sukces mozna opisa¢ jako konsekwentne podejmowanie decyzji, ktére dawaty przewage
kosztowa, logistyczna i organizacyjna. W praktyce to nie byt jednorazowy ruch, tylko seria decyzji o progach:

gdzie inwestowac, gdzie sie wstrzymac, gdzie dopasowac skale do mozliwosci systemu.

Dla dzisiejszego przedsiebiorcy to oznacza jasne progi akceptacji w procesach: ile potrwa pozyskanie klienta, jaka
marza jest minimalna, jaki poziom ryzyka jest akceptowalny, jakie odchylenie w kosztach jest tolerowane. Jesli nie

masz takich progow, decyzje beda zalezaty od nastroju dnia i tego, kto akurat krzyczy najgtosnie;j.

A teraz wazna rzecz: progi nie sg po to, zeby blokowad. Progi sa po to, zeby przyspieszac. Gdy zespdt zna zasady,

mniej pyta, mniej dyskutuje w kotko, a wiecej dowozi.



Przeptyw gotowki jako , metryka prawdy”

W firmach ustugowych, e-commerce i B2B czesto widze ten sam dramat: sprzedaz rosnie, a firma ma coraz mniej
tlenu. To zwykle nie jest magia ztego losu, tylko konsekwencja tego, ze gotéwka nie jest t3 sama rzecza co

przychéd.

Rockefeller zyt w epoce, w ktdrej zapasy i logistyka potrafity zjada¢ wynik. Dzisiaj jest podobnie, tylko inne sa
pudetka. Zapasy w e-commerce, opdznienia w fakturowaniu, dtugi cykl realizacji w B2B, koszty marketingu

wyprzedzajace sprzedaz. Wszystko to wptywa na przeptyw.

Najcenniejsza lekcja: nie daj sie oszuka¢ optymizmowi, bo optymizm nie reguluje rachunkéw. Ustal rytm
przegladu cash flow, a nie https://prawdziwy-sukces.pl/zygmunt-solorz-od-wizji-do-medialnego-imperium/ tylko

wynikéw. | traktuj gotowke jak twarda walute, nie jako dodatek do ,prawdziwego biznesu”.

Jezyk motywacji: kontrola bez pogardy

Rockefellerowski styl bywa opisywany jako twardy. Prawdziwa sztuka polega na tym, ze twardos¢ nie musi
przechodzi¢ w pogarde. W nowoczesnych firmach ludzie nie potrzebuja krzyku, potrzebuja jasnosci. Jasnos¢ to

tez forma szacunku, bo oszczedza energie.

Jesli chcesz przeniesc te lekcje na swdj grunt, skup sie na czterech elementach komunikacji: 1) co jest celem, 2) jak

mierzymy postep, 3) jakie sg ograniczenia i ryzyko, 4) kiedy podejmujemy decyzje i kto ma gtos.
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Nie brzmi jak ,marketingowy guru”, ale to buduje zaufanie. A zaufanie jest klejem, ktéry spaja systemy. Bez

zaufania kazdy proces staje sie zrodtem polityki.

Zamiast kopiowac Rockefellera, skopiuj jego podejscie do myslenia

Rockefeller nie byt aplikacjg do skanowania i liczenia, byt cztowiekiem, ktéry potrafit podazac za logika biznesu,
nawet kiedy otoczenie krzyczato, ze ,trzeba robi¢ inaczej". Dla dzisiejszego przedsiebiorcy najwazniejsza lekcja nie

brzmi ,réb to samo”, tylko ,trzymaj sie sposobu myslenia”.

Jesli miatbym to ubra¢ w jeden wniosek, to bytby to rytm: mierzy¢, porzadkowaé, podejmowaé decyzje na
podstawie danych, kontrolowa¢ Warren Buffett koszty w kontekscie jakosci, a ryzyko rozbija¢ na scenariusze.

Twardo, ale z sensem. Konsekwentnie, ale bez obsesji.


https://prawdziwy-sukces.pl/zygmunt-solorz-od-wizji-do-medialnego-imperium/
https://en.wikipedia.org/wiki/?search=Warren%20Buffett

A kiedy przychodzi kryzys, nie szukaj winnych. Szukaj uktadanki: gdzie w systemie jest luki, gdzie proces
przepuszcza straty, a gdzie decyzje byly oparte na wrazeniu zamiast na faktach. To jest ta ,skutecznos¢”, ktora da

sie uczyC. | to jest ta, ktora warta jest wiecej niz chwila fajerwerkow.

Jesli chcesz zaczac dzis, wybierz jeden fragment swojej firmy, ktéry najbardziej Cie irytuje, i potraktuj go jak
problem do rozbrojenia, nie jak temat do dyskusji. To maty krok, ale to jest doktadnie ten rodzaj krokéw, ktére w
historii robig réznice.



