
5 NAJCZĘSTSZYCH BŁĘDÓW 
PRZEDSIĘBIORCÓW 
 

1. Brak jasno zdefiniowanego klienta 
Najczęstszy błąd w marketingu i sprzedaży: przedsiębiorcy tworzą produkt lub usługę, 
ale nie definiują dokładnie, dla kogo jest przeznaczona. Komunikat jest przez to 
rozmyty, szeroki i nieskuteczny, co prowadzi do niskiej konwersji i wysokich kosztów 
marketingu. 
Konsekwencje 
• przepalanie budżetu marketingowego, 
• słaba reakcja rynku, 
• brak spójności w ofercie, 
• wysokie ryzyko błędnych decyzji produktowych, 
• przyciąganie „każdego”, czyli de facto nikogo. 
Rozwiązania 
• stworzenie persony – profilu najlepszego klienta, 
• zawężenie oferty oraz komunikacji, 
• dopasowanie produktu i przekazu do tego, co klient naprawdę chce kupić, 
• analiza konkurencji, bo klient wybiera nie tylko „dobry produkt”, lecz najlepszy spośród 

dostępnych. 
 

2. Skupienie się na produkcie zamiast na 
sprzedaży 
Wielu przedsiębiorców zakochuje się w swoim produkcie. Inwestuje czas i pieniądze w 
ulepszanie oferty, zamiast testować ścieżki sprzedaży i sprawdzać, czy rynek 
faktycznie reaguje. 
Konsekwencje 
• idealny produkt, którego nikt nie kupuje, 
• brak realnych danych o kliencie, 
• błędne założenia dotyczące potrzeb rynku, 
• zbyt późne zauważenie, że koszt pozyskania klienta jest zbyt wysoki, 
• utrata płynności, jeśli inwestycje w produkt nie mają pokrycia w sprzedaży. 
Rozwiązania 
• od początku planować sposób pozyskiwania klienta, 
• prototypować i testować zamiast perfekcjonizować, 
• sprawdzać reakcje rynku jeszcze przed finalnym produktem, 
• budować pozycjonowanie i zaufanie zanim powstanie finalna oferta. 
 
 
 
 



3. Brak kontroli nad finansami 
To jeden z błędów, który najczęściej doprowadza firmy do poważnych kłopotów. 
Przedsiębiorcy mylą marżę z zyskiem, nie monitorują kosztów stałych i zmiennych oraz 
ignorują kluczowy element – płynność gotówkową. 
Najczęstsze problemy 
• brak rozróżnienia między marżą a zyskiem, 
• nieświadomość, jaki poziom sprzedaży pokrywa koszty stałe, 
• brak kontroli cashflow, 
• wypłacanie właścicielowi wynagrodzeń poza kalkulacją zysku, 
• pozorny wzrost obrotów przy realnym spadku rentowności. 
Konsekwencje 
• firma „rośnie”, ale traci pieniądze, 
• projekty, które wyglądają dobrze „na papierze”, generują straty, 
• brak gotówki uniemożliwia realizację nawet dobrze wycenionych kontraktów, 
• ryzyko utraty firmy wskutek braku płynności mimo wysokiego obrotu. 
Rozwiązania 
• comiesięczna kontrola marży i cashflow, 
• oddzielenie finansów prywatnych od firmowych, 
• stałe analizowanie kosztów stałych i punktu rentowności, 
• prognozowanie przepływów gotówkowych przed podejmowaniem decyzji o nowych 

projektach. 
 

4. Działanie bez strategii 
Współczesny rynek jest zbyt zmienny, aby tworzyć strategie 5-letnie. Brak strategii lub 
strategia czysto teoretyczna prowadzi do chaosu, ciągłego reagowania na sytuacje i 
braku skalowania biznesu. 
Konsekwencje 
• bieżące gaszenie pożarów, 
• brak priorytetów, 
• szybkie wypalenie właściciela i zespołu, 
• trudność w skalowaniu firmy, 
• utrata odporności na zmiany rynkowe. 
Rozwiązania 
• tworzenie planów 12–24 miesięcznych, 
• budowanie strategii wariantowej (scenariusze A, B, C), 
• określanie, czego NIE robimy – kluczowy element strategii, 
• koncentracja na jednym kanale marketingowym i jednym głównym kierunku 

działania, 
• minimalizacja zbędnej złożoności. 
 
 
 
 
 



5. Przedsiębiorca jako wąskie gardło 
Najczęstszy i najtrudniejszy błąd. Właściciel jest jednocześnie najbardziej 
kompetentny i największym hamulcem wzrostu firmy. Wszystko przechodzi przez 
niego, nie deleguje, zatrzymuje decyzje i nie pozwala zespołowi przejmować 
odpowiedzialności. 
Objawy 
• właściciel decyduje o każdym szczególe, nawet o „kolorze kafelek”, 
• firma nie działa bez jego obecności, 
• zatrudnieni pracownicy nie rozwijają się, bo nie mają prawa do błędu, 
• przedsiębiorca pracuje więcej niż wszyscy inni, 
• kiedy właściciel znika na tydzień — firma wpada w chaos. 
Konsekwencje 
• brak skalowania, 
• przeciążenie właściciela, 
• wysoka rotacja pracowników, 
• brak sukcesji i gotowości firmy na przyszłość. 
Rozwiązania 
• delegowanie powtarzalnych zadań, 
• dokumentacja procesów, 
• określenie poziomów decyzyjności, 
• zgoda na to, że inni zrobią coś „na 90%” – ale zrobią to zamiast właściciela, 
• stopniowe budowanie samodzielności zespołu. 
 

Podsumowanie 
Pięć błędów, o których mowa w filmie, tworzy spójny system problemów:  źle 
określony klient → zła oferta → słaba sprzedaż → problemy finansowe → chaos 
operacyjny → właściciel jako wąskie gardło. 


