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Zasady zarzadzania znaja wszyscy menedzZerowie, ale praktykuja je tylko najlepsi!
Znamy, znamy, nie stosujemy i... upadamy!

Niektore prawdy dotyczace zarzadzania sa oczywiste. Menedzerowie wiedza na przyktad, ze
przy sprzedazy sprawdza sig¢ zasada Pareto, wedtug ktérej 20% najwigkszych klientow
powinno dostarcza¢ 80% przychodow i o tych odbiorcow nalezy dba¢ szczegdlnie - nawet
kosztem zaniedbywania pozostatych. Wigkszos$¢ zarzadzajacych potwierdzi, ze kwoty
przeznaczone na marketing, o ile sa dobrze wydane, stanowia inwestycjg, nie za$ pusty koszt
dla przedsigbiorstwa. Przetozeni zdaja sobie spraweg z tego, iz w relacjach z podwtadnymi
powinny obowiazywac szczero$¢, sprawiedliwos¢ 1 zaufanie. Dlaczego zatem nie stosuja tych
zasad w praktyce?

W chwili przygotowywania niniejszej publikacji sposrod stu najwigkszych amerykanskich
przedsigbiorstw dziatajacych w 1935 roku istniato jeszcze tylko trzydziesci szes¢, a zaledwie
jedna firma (IBM) znajdowala si¢ ciagle w grupie gigantow. Jednocze$nie skonstatowano, ze
— cho¢ podmioty gospodarcze tworzy si¢ na ogét z mysla o tym, ze beda funkcjonowad
wiecznie — w praktyce okres zycia firmy nie przekracza $rednio pigtnastu lat. Dlaczego tak
si¢ dzieje? Kto jest temu winien? Menedzerowie czy nieprzewidziane przypadki? I jak ustrzec
si¢ przed putapkami pojawiajacymi si¢ w trakcie dziatania podmiotéw gospodarczych?

Uwaga!
Ksiazka wzbogacona o pi¢¢ mrozacych krew w zylach opowiesci dla menedzerow!
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