Samo “wrzucanie kolejnych tresci” zwykle konczy sie zmeczeniem, frustracjg i poczuciem, ze algorytm ma lepszy
dzien niz ty. System dochodoéw wyglada inaczej. To nie jedna metoda i nie jedna platforma. To zestaw
powigzanych elementow, ktére pracuja dla ciebie wtedy, gdy jestes w drodze, w pracy, w nocy albo po prostu

zajety zyciem.

Wiele oséb myli system z planem publikacji. Plan jest kalendarzem. System jest mechanizmem. Plan méwi, co
zrobisz jutro. System odpowiada na pytanie: co sie dzieje z twoja praca za miesigc, dwa i pét roku, nawet jesli dzis

nie masz energii na kolejne godziny.

W tym artykule pokaze ci podejscie, ktdre sprawdza sie w praktyce, gdy chcesz budowa¢ dochody online w
sposdb stabilny. Bedzie o ryzyku, o kompromisach, o tym, jak mysle¢ o przeptywie pieniedzy i uwagi klientow,

oraz jak sprawi¢, zeby “Bogac sie kiedy $pisz” byto realistycznym celem, a nie hastem.

Dlaczego “system” dziata lepiej niz “zryw”

Pamietam etap, w ktérym publikowatem bardzo duzo, bo wydawato sig, ze to jedyna droga do wzrostu. Efekt byt
taki, ze ruch przychodzit falami, a przychéd wypadat nieprzewidywalnie. Najgorsze byty tygodnie ciszy, kiedy

przestawatem wrzucac i wszystko natychmiast tracito tempo.

Przestawitem myslenie na to, co faktycznie buduje wartos¢ w czasie: tresci, ktére odpowiadaja na konkretne
pytania, oferty dopasowane do etapu klienta i proces, ktory prowadzi od kontaktu do transakcji. Kiedy to
utozytem, zmienito sie tempo. Mniej byto skokow, wiecej statosci. Zyskatem tez cos, co jest nie do przecenienia:

pewnos¢, ze dzien bez publikacji nie oznacza dnia bez pracy.

System dochoddéw online nie musi oznacza¢ skomplikowanej automatyzacji. Moze by¢ prosty, ale musi by¢
spojny. Mowiac prosciej: twoje dziatania musza generowad kolejne dziatania, tylko z mniejszym udziatem twojej

godziny.

Z czego sktada sie dochod, ktory zyje wtasnym rytmem

Zacznijmy od roztozenia dochodu na czynniki. Uczciwie: pienigdze nie pojawiaja sie “znikad”. Pochodza z kilku

powtarzalnych cykli.

Pierwszy cykl to pozyskanie uwagi. Moze to by¢ wyszukiwarka, media spotecznosciowe, spotecznosé¢, newsletter,
polecenia. Drugi cykl to zaufanie. Klient musi zrozumie¢, ze potrafisz rozwigza¢ jego problem. Trzeci cykl to
decyzja i zakup, czyli tatwosé wejscia i jasnos¢ oferty. Czwarty cykl to utrzymanie i wzrost, czyli to, jak wracasz z

wartoscig, nie tylko z prosba o kolejne pienigdze.

Jesli kazdy cykl jest “zrobiony na chwile”, nie ma stabilnosci. Jesli kazdy cykl ma swoj kanat i swojag logike,

zaczynasz widzie¢, ze system pracuje.

W praktyce najczesciej wida¢ to na dwoch metrykach: powtarzalnosci zapytan lub sprzedazy oraz “ogonach”
ruchu. Ostatnie stowo brzmi technicznie, ale chodzi o co$ zwyktego: starsze materiaty nadal przyprowadzaja ludzi,

starsze follow-upy nadal domykaja transakcje, a starsze produkty nadal schodza bez twojej codziennej obecnosci.

Model dochodow, ktory daje szanse na “spac spokojnie”

Bogac sie kiedy spisz to zwykle skrot myslowy. Realnie chodzi o to, ze przychdd nie zalezy w 100 procentach od

twojej aktywnosci w danym dniu. To nie znaczy, ze praca sie nie dzieje. Znaczy, ze dzieje sie inaczej: wczesniej, w



tworzeniu aktywow i w ustawianiu procesow.
Sa trzy podejscia, ktdre najczesciej wchodza w gre:

Pierwsze to produkty cyfrowe i kursy, ktére moga sprzedawac sie niezaleznie od twojej obecnosci. Drugie to
ustugi oparte o pipeline, gdzie czes¢ pracy jest “produkcyjna” i moze by¢ wykonywana przez szablony, systemy
lub zespét. Trzecie to model hybrydowy, w ktorym ustuga finansuje tworzenie aktywow, a aktywa domykaja
powtarzalne sprzedaze.

Nie ma jednego “najlepszego” modelu. Jest dobdér do twoich zasobow, tempa i kompetencji. Jesli masz duzy
dorobek ekspercki i umiesz ubraé go w materiat, produkty cyfrowe moga zadziataé szybko. Jesli natomiast jestes
bardziej “konsultacyjny” i twoja wartos¢ rosnie wraz z rozmowa, ustugi moga by¢ solidniejsze na start, a produkty

dopiero w drugim kroku.

Zaawansowana, ale prosta zasada: jedna oferta, dwa wejscia

Wiele 0sob probuje obstuzy¢ wszystkich naraz. To brzmi ambitnie, ale konczy sie przecigzeniem. Kluczowy ruch to
dopasowanie oferty do etapu. Klient “nie ma tej samej sytuacji” w chwili, gdy widzi pierwszy raz twoja tres¢, a w
chwili, gdy rozmawia z toba o szczegotach.

Zamiast komplikowa¢, ustaw dwa wejscia do relacji:

* jedno wejscie dla osoby, ktéra jeszcze nie wie, czego szuka,

e drugie wejscie dla osoby, ktora juz wiesz, ze jest gotowa podjac decyzje.

W praktyce pierwsze wejscie to tres¢ prowadzaca do lekkiej interakcji: darmowy poradnik, mini-warsztat, audyt

wstepny, checklista. Drugie wejscie to ptatny produkt lub ustuga, z jasno opisanym zakresem i czasem realizacji.

To "dwa wejscia” jest jak wchodzenie po schodach. Nie musisz od razu skakaé¢ na ostatni stopien.

Tres¢ jako aktywo, a nie obowiagzek

Tres¢ czesto jest traktowana jak haczyk. W systemie tres¢ jest raczej mostem. Haczyk fapie raz. Most buduje

droge.
Warto zwréci¢ uwage na dwa rodzaje tresci:

Pierwsze to tresci “od odkrycia”, ktére majg potencjat dotarcia do nowych oséb. Zwykle s3 ogdlne, ale nie

banalne. Dobrze dziataja, gdy ucza czegos, co da sie od razu zastosowac.

Drugie to tresci “od decyzji”, ktére pomagaja osobie wybrac. To sa poréwnania, przyktady, opisy procesu, case

study, odpowiedzi na konkretne obiekcje. One czesto majg mniejszy zasieg, ale lepszy wspotczynnik domkniecia.

Jezeli zalezy ci na tym, zeby system pracowat réwniez wtedy, kiedy nie masz gtowy do publikacji, musisz zadba¢ o

proporcje. Najczesciej wida¢, ze tresci “od decyzji” buduja diug ogonka sprzedazy.

W mojej praktyce najlepiej dziataty potgczenia: jedna rzecz edukacyjna, potem jedna rzecz “co wybrac i dlaczego”

oraz jedno studium przypadku. Nie musisz codziennie tego robi¢. Musisz to robi¢ konsekwentnie i poprawnie.

Newsletter i lead magnet: mate inwestycje, duzy efekt

Newsletter brzmi dla wielu oséb jak obowigzek kolejnej platformy. Ale jesli potraktujesz go jak narzedzie

systemowe, nie jako “kolejng aplikacje”, daje bardzo dobre wyniki.



Dlaczego? Bo newsletter jest kanatem, ktdérego nie oddajesz w rece algorytmu. Mozesz budowac relacje w twoim

tempie. Mozesz tez segmentowad, czyli dopasowywacé komunikat do etapu.

Lead magnet ma znaczenie nie przez sam darmowy plik, tylko przez obietnice. Obietnica mowi: “wiesz, czego

dotyka twoja trudnos¢ i pokaze ci prosty sposob wejscia”.

Najczestszy btad, jaki widze, to zbyt szeroki lead magnet. “Darmowy poradnik o marketingu” brzmi zachecajaco,
ale nic nie obiecuje konkretnie. Ludzie zostawiaja adres, ale pdzniej nie wiedza, czemu maja twoje wiadomosci

czytal. Lepiej dziata waska obietnica.

Jesdli robisz to dobrze, newsletter staje sie mechanizmem domykania. Nawet jesli nie generuje rekordowych liczb

na starcie, moze utrzymywac staty przeptyw rozméw i sprzedazy.

Przeptyw od zainteresowania do sprzedazy, czyli prosty pipeline

Samo przycigganie uwagi nie wystarcza. Musisz umie¢ prowadzi¢ osobe przez decyzje. To brzmi jak “lejki

sprzedazowe”, ale w dobrym systemie pipeline jest po prostu sekwencja krokdw, ktdre zmniejszajg niepewnosc.

Zatézmy, ze masz strone, landing i prosty formularz. Po zapisie wysytasz serie wiadomosci, w ktorej pokazujesz
problem, sytuacje klienta i sens twojego podejscia. Nastepnie dajesz oferte, ale taka, ktéra odpowiada na

moment. Np. Najpierw konsultacja wstepna lub mini-ustuga, potem docelowy pakiet.

Wazne: pipeline nie ma cie zastgpi¢, ma cie odcigzy¢. Dlatego automatyzacja powinna by¢ madra. Jesli

automatyzujesz wszystko, ryzykujesz chtdd i spadek zaufania. Jesli automatyzujesz nic, system sie nie skaluje.

Najbardziej sensowny kompromis, z ktorym spotykatem sie w wielu biznesach, to automaty: wysytka, tagowanie,

przypomnienia i kierowanie do rozmowy. A personalizacja: odpowiedzi na specyficzne pytania i dopasowanie

oferty.

lle “robienia wczesniej” realnie potrzeba?

Wydaje sie, ze to tajemnica. W praktyce tajemnica jest prosta: budujesz aktywa i procesy, zanim zaczng zwracac.

To wymaga czasu i cierpliwosci, ale tez wymaga madrego priorytetyzowania.

Nie podam ci jednego magicznego terminu, bo to zalezy od niszy, konkurencji, budzetu na ruch i tego, jak
mocno klienci potrzebuja dowodu jakosci. Da sie jednak powiedzie¢, ze najczesciej pierwsze stabilne oznaki

systemu pojawiaja sie wtedy, gdy masz juz:



Tresci “od odkrycia” plus tresci “od decyzji”, Co najmniej kilka punktéw kontaktu (np. Newsletter, formularz,

strona sprzedazowa), Oferte, ktdra ma jasne ograniczenia i realistyczne obietnice.

W mojej obserwacji, gdy kto$ tworzy Scisle dopasowane materiaty i ma spdjne CTA, po kilkunastu do
kilkudziesieciu publikacjach zaczyna wida¢ powtarzalno$é. To nie znaczy, ze masz “dochéd pasywny”. To znaczy,

ze system daje ci mierzalny ruch i domkniecia, ktére nie startuja od zera kazdego dnia.

“Spokojnie $pij”, ale pamietaj o prawach utrzymania

System dochoddw brzmi jak co$, co dziata samo. Prawda jest taka, ze dziata, dopoki jest poprawiany w punktach.

Najczesciej sg trzy obszary, ktére wymagaja okresowych poprawek:

Pierwszy to oferty. Jesli rynek sie zmienia, twoje pakiety i komunikaty musza za tym nadazy¢. Drugi to tresci. Z
czasem spada ich doktadnos¢ albo zmieniaja sie oczekiwania klientow, a to wida¢ w komentarzach, pytaniach i
wynikach. Trzeci to proces obstugi. Nawet jesli pipeline prowadzi automatycznie, ludzie wcigz beda miec

szczegotowe pytania, a wtedy liczy sie twoja responsywnos¢ i zgodnosé z obietnica.

Warto ustawié sobie rytm “serwisu systemu”, np. Raz na kwartat. To moze by¢ przeglad konwersji na stronie,
weryfikacja tematdw, korekta lead magnetu, uzupetnienie case study. Gdy to robisz, “spa¢ spokojnie” jest

tatwiejsze, bo wiesz, ze system nie jest na wieczno$¢, tylko na cykl.

Segmentacja i praca z obiekcjami, ktore realnie zabijaja sprzedaz

Jesli sprzedajesz online, najczesciej przegrywasz nie przez brak zainteresowania, tylko przez obiekcje. Obiekcje sa
zwykle techniczne i emocjonalne naraz: koszt, czas, ryzyko, brak wiary, niepewno$¢, “czy to dziata w mojej

sytuacji”.

Nie rozwigzujesz obiekcji jednag reklama ani jednym wpisem. Rozwigzujesz je serig odpowiedzi w odpowiednich

momentach.

W praktyce mozesz zbierac obiekcje na dwa sposoby: z rozméw i z danych. Rozmowy daja konkretne cytaty, dane
daja sygnaty o tym, gdzie ludzie odpadaja. Nastepnie przerabiasz te obiekcje na tresci “od decyzji”.

To jest jeden z najbardziej niedocenianych elementéw systemu. Ludzie czytajg twoje materiaty, ale bardziej niz
“wiedze" kupuja poczucie, ze rozumiesz ich sytuacje. Kiedy w tresci pojawia sie odpowiedzZ na ich lek, konwersja

przestaje byc loteria.

Najczestsze bledy, ktore wysysaja energie

Budowanie systemu nie boli na poczatku. Boli, gdy robisz to chaotycznie albo gdy prébujesz omina¢ etap

dowodu. Ponizej zebratem rzeczy, ktére widze regularnie.

Najpierw jest btad “wszedzie i naraz”. To moze dziata¢ przez chwile, ale meczy i rozmywa sygnat. Lepiej wybrac

jeden kanat do odkrycia, jeden kanat do konwersji i jeden kanat do utrzymania.

Drugi btad to “brak mierzenia”. Jesli nie wiesz, ktore elementy daja ruch, a ktére domykaja, poprawiasz w ciemno.

Wtedy system staje sie opinig, a nie procesem.

Trzeci bfad to brak ograniczen oferty. Ludzie kochaja opcje, ale system kocha decyzje. Oferta musi miec zakres,

czas, warunki. Gdy tego nie ma, kazdy klient staje sie projektem specjalnym i twoja “senna niezalezno$¢” znika.



Czwarty btad to tresci, ktdre nie prowadzg dalej. Publikujesz wpis, dostajesz kilka komentarzy, a potem nic nie
wynika. W systemie tres¢ zawsze ma nastepny krok, choc¢by bardzo subtelny: link do artykutu powigzanego, zapis

do newslettera, konsultacje.

Mata checklista: czy to juz system, czy jeszcze tylko wysitek

Jesli chcesz szybko oceni¢, czy jestes na drodze do systemu, odpowiedz sobie na pytania. To nie jest test idealny,
ale pomaga wytapac “fatszywe poczucie postepu”.

® (Czy masz przynajmniej jeden kanat pozyskania uwagi, ktory dziata bez twojej codziennej obecnosci?

® (zy posiadasz tresci, ktére odpowiadaja na decyzje klientdw, a nie tylko na ciekawo$¢?

® (zy istnigje jasny nastepny krok po kontakcie (newsletter, formularz, rozmowa, zakup)?

® (Czy masz jakis sposodb mierzenia: klikniecia, zapisy, rozmowy, sprzedaze?

® (zy potrafisz wskazaé obszar, ktéry wymaga poprawy, zamiast méwi¢ ogolnie “musze wiecej publikowac"?

Jedli wigkszos¢ odpowiedzi jest nie, to nie znaczy, ze nie masz szans. Zwykle oznacza, ze jeste$ jeszcze na etapie

zbierania klockow. System zaczyna sig, gdy klocki taczysz w logiczny mechanizm.

Zarabianie online bez wypalenia: projektuj na ograniczenia

Stabilnos¢ finansowa czesto zaczyna sie od stabilnosci twojej dostepnosci psychicznej. System dochodoéw nie

moze wymagac od ciebie niekonczacej sie pomocy algorytmowi.

Dlatego projektuj na ograniczenia: czas, energie, zasoby. Jeden dzien w tygodniu moze by¢ dniem produkgji
tresci, drugi dniem domykania pipeline, trzeci dniem obstugi klientéw. Reszte zostawiasz systemowi:

automatyzacje, procesy, archiwalne materiaty.

W mojej pracy z rédznymi formatami zauwazytem, ze najtatwiej utrzymac tempo, gdy masz jeden “rodzaj” pracy w
dzien, a drugi w inny. Pisanie nie miesza sie z rozmowami, a rozmowy nie mieszajg sie z poprawkami

technicznymi. Jesli wszystko jest naraz, rosnie tarcie i spada jakosc.

MYSLI Ben Sweetland
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Prawdziwa rola “autopilota”: co moze byc¢ automatyczne, a co nie

Autopilot w dochodach online jest kuszacy. Automatyzujesz maile, formularze, CRM. Brzmi dobrze. Tyle ze s3

granice.



Automatyzowa¢ mozesz:

Wysytke powitalng i edukacyjna, Kierowanie do odpowiedniej oferty na podstawie odpowiedzi, Przypomnienia o

terminach i statusie, Podstawowe segmentowanie leaddw.
Nie warto automatyzowac:

Rozmow, ktére wymagaja wyczucia sytuacji, Negocjacji warunkéw i dopasowania zakresu, Odpowiedzi na

specyficzne problemy klienta, gdy nie masz danych.

Dobra praktyka, ktorag wida¢ u skutecznych operatorow online, to "automatyzacja do momentu, w ktorym

cztowiek musi poczué, ze ktos go rozumie”. To brzmi miekko, ale jest mierzalne w wynikach i w jakosci leadow.

Jak budowac¢ zaufanie, jesli nie masz wielkiej marki

To temat rzeka, ale podam konkret. Zaufanie w sprzedazy online jest suma matych sygnatow: tresci, przyktadow,

przejrzystosci i spojnosci.
Jesli nie masz rozpoznawalnosci, budujesz autorytet przez:

Case study, nawet mate, Opis procesu, czyli jak pracujesz, Transparentnos¢, co jest w ofercie, a co nie, Odpowiedzi

na czesto mylone kwestie.

Nie musisz mie¢ dziesigtek referencji. Wystarczy, ze pokazesz proces i pokazesz, ze rozumiesz konsekwencje.

Ludzie boja sie ryzyka. Gdy ryzyko maleje, rosnie gotowosc do decyz;ji.

Model pracy na dwa etapy, ktory daje stabilnos¢
Jeden z praktycznych uktaddw, ktéry lubie, wyglada tak:

Najpierw ustuga lub projekt, ktory daje gotowke i feedback, Potem produkt, ktory koduje to, co dziatato w

ustudze, Wreszcie system tresci i pipeline, ktéry podtrzymuje sprzedaz.

To szczegolnie sensowne, gdy zaczynasz bez gotowego zaplecza w postaci publicznos$ci. Ustuga pozwala zdoby¢

dane o tym, co klienci naprawde kupuja. Produkt pozwala te dane zamieni¢ w materiat, ktory sprzedaje.

W tym uktadzie “$pij spokojnie” jest realniejsze, bo cze$¢ dochodu zaczyna pochodzi¢ z aktywdw, a nie z kazdej

kolejnej godziny.

Przykiad z zycia: jak wyglada typowy dzien w systemie

Wyobraz sobie osobe, ktéra robi konsultacje w obszarze, gdzie klienci maja konkretne problemy i chca szybkiej
diagnozy.

Jej system nie wyglada jak ciaggte pisanie. Dzien wyglada raczej tak:

Rano odpina leady z formularzy i odpowiada na dwie najwazniejsze sprawy, W potudnie publikuje jedna
aktualizacje materiatu lub przygotowuje kolejny fragment tresci, Wieczorem przejrzyscie dopasowuje oferte do
sezonowych pytan, ktére przychodza, Reszte czasu pozwala zadziata¢ pipeline: autoresponderom, landingom,

archiwalnym wpisom.

Klucz to kolejnos¢. Najpierw decyzje i dopasowanie, potem produkcja, potem korekty oferty. Gdy robisz

odwrotnie, zaczynasz publikowaé w prézni.



Sygnaty, ze system dojrzewa
Jak rozpoznasz, ze twoje dochody zaczynajg by¢ mniej zalezne od twojej codziennej aktywnosci?

Zwykle pojawia sie kilka rzeczy naraz: starsze tresci dajg nowe zapytania, ludzie zaczynaja do ciebie trafia¢ nie
tylko “po twoim ostatnim wpisie”, a takze z polecen, a leady czesciej przechodza etap rozmowy bez ogromnego

ttumaczenia od zera.

W praktyce mozesz to zobaczy¢ w proporcjach. Np. W pewnym momencie cze$¢ sprzedazy zaczyna pochodzi¢ z
materiatow, ktdre miaty czas, zeby sie zestarze¢ w internecie w sposdb korzystny. Artykut sprzed pot roku moze

przynies¢ sprzedaz teraz, bo kto$ szuka rozwigzania w konkretnym momencie.

To jest whasnie "ogon”. Nie musisz go rozumie¢ matematycznie. Wystarczy, ze go pielegnujesz.

Dwa kanaty, ktore najczesciej tacza sie w sensowny duet

Jesli nie wiesz od czego zaczac i boisz sie rozjecha¢, to zwykle najlepsza droga jest potaczenie kanatu odkrycia i

kanatu utrzymania.
Kanat odkrycia to zazwyczaj wyszukiwarka lub media spotecznosciowe, gdzie ludzie trafiaja na ciebie, bo szukaja.
Kanat utrzymania to newsletter lub spotecznos¢, gdzie budujesz relacje.

To nie jest reguta, ale jest logika: algorytmy zmieniaja sig, relacja zostaje. System, ktory opiera sie wytacznie na

jednym kanale, jest podatny na wahania.

Co zrobig, jesli system jeszcze nie dziata i “nie ma klientow”

Tu trzeba podejs¢ pragmatycznie. System to nie czar. Jesli nie ma klientow, zwykle dzieje sie jedna z czterech
rzeczy: ruch nie trafia do wiasciwych ludzi, tres¢ nie buduje zaufania, oferta jest niejasna, a proces domkniecia jest

zbyt trudny.
Nie prébuj naraz naprawiad catego $wiata. Zamiast tego wybierz jeden waski punkt.

Najczesto najszybciej da sie zobaczy¢, czy problem jest w ruchu, czy w konwersji. Jesli ruch jest, ale nie ma

zapytan, tres¢ i oferta sa do poprawy. Jesli jest mato ruchu, musisz wzmocnic¢ odkrycie albo dopracowac kanat.

W systemie online liczy sie iteracja. Jedna dobra poprawka potrafi da¢ wiekszy efekt niz trzy tygodnie “wiecej

publikacji”.

Mata checklista: jak testowac system bez psucia wszystkiego

Jesli chcesz ulepszac, ale boisz sie chaosu, potraktuj to jak kontrolowane eksperymenty. To drugi i ostatni zestaw
krétkich punktow w catym artykule.

® Zmieniaj jedno zatozenie na raz, bo inaczej nie wiesz, co zadziatato.

® Ustal miare sukcesu: np. Wzrost zapytan lub wzrost konwersji na rozmowe.

* Daj czas, bo tresci i pipeline potrzebuja obserwacji, czasem tygodni.

® Spisz, co testujesz i co byto poprzednio, zeby nie zgubic trendu.

e Jesli brak efektu utrzymuje sie przez kilka iteracji, zmien hipoteze, nie tylko parametry.

To chroni przed typowym btedem, w ktérym mikrooptymalizacje zastepujg zmiane strategii.



Twoja “spokojna przysztosc¢” to suma decyzji, nie jedna publikacja

Budowanie systemu dochodow to proces, w ktdérym rezygnujesz z czesci rzeczy, zeby zyska¢ powtarzalnosé.
Rezygnujesz z chaosu. Rezygnujesz z nigjasnych ofert. Rezygnujesz z produkowania tresci, ktére nie prowadza
dalej.

W zamian dostajesz mozliwo$¢ pracy w rytmie, ktory ci stuzy. Mozesz planowa¢, mozesz wraca¢ do starszych
materiatow, mozesz korygowac proces domykania. | w pewnym momencie zauwazasz, ze nie wszystko zalezy od

twojej obecnosci w tej samej chwili.

To wtedy pojawia sie prawdziwe znaczenie hasta: Bogac sie kiedy $pisz. Nie jako magia. Jako konsekwencja
dobrze zbudowanego systemu, w ktérym twoja praca uktada sie w aktywa, pipeline i https://prawdziwy-

sukces.pl/ksiazka/bogac-sie-kiedy-spisz-vasco-da-gama/ relacje, a nie w jednorazowe zrywy.

Jesli chcesz, mozemy wspodlnie przetozy¢ to na twoja sytuacje: jaki masz profil, jakie ustugi lub produkty, na jakiej
platformie dziata ci najlepiej i gdzie widzisz najwiecej strat w procesie. Dzieki temu system bedzie twdj, a nie

skopiowany.



