
 

EXPANSION START 

Pierwszy krok do świadomej ekspansji firmy 

Dla firm, które mają potencjał, ale potrzebują jasności, od czego zacząć kolejny etap rozwoju. 

Z zewnątrz wszystko może wyglądać dobrze. Firma działa, obsługuje klientów, ma doświadczenie, ludzi, 

rozmowy, kontakty i pomysły. Pojawia się na wydarzeniach, dostaje polecenia, przygotowuje oferty, 

odpowiada na zapytania. 

A jednak właściciel, prezes albo zarząd coraz częściej czują, że firma mogłaby być dalej. 

Nie dlatego, że nic się nie dzieje. Czasem dzieje się nawet bardzo dużo. Tylko coraz trudniej powiedzieć, 

które działania naprawdę prowadzą do rozwoju, a które dają jedynie poczucie ruchu. 

Są rozmowy, ale nie zawsze prowadzą do decyzji. Są kontakty, ale nie zawsze otwierają nowe możliwości. 

Są pomysły, ale brakuje jasności, które mają sens. Jest aktywność, ale nie zawsze jest realny ruch 

biznesowy. Jest potencjał, ale nie ma ustawionego pierwszego kroku. 

Właśnie do takiej sytuacji powstał EXPANSION START. 

 

To nie jest wielka strategia. Nie jest to długie doradztwo. Nie jest to kolejna rozmowa „o potencjale”. I nie 

jest to próba wciągnięcia firmy w duży proces za wszelką cenę. 



 

EXPANSION START to jeden konkretny dzień pracy nad sytuacją rozwojową firmy. Jego celem jest 

sprawdzić, gdzie firma naprawdę jest dzisiaj, co może blokować jej rozwój i jaki pierwszy sensowny ruch 

warto wykonać. 

Bo problemem nie zawsze jest brak potencjału. 

Często problemem jest brak jasności. 

Po EXPANSION START firma wie 

Po tym dniu firma ma wiedzieć: 

gdzie naprawdę jest dzisiaj, 

co może blokować jej rozwój, 

gdzie ucieka czas, energia i relacje, 

które kierunki ekspansji mają największy sens, 

jaki pierwszy ruch warto wykonać, 

czy dalsza współpraca strategiczna w ogóle ma sens. 

To jest najważniejsza wartość tego produktu. Nie chodzi o kolejną inspirującą rozmowę. Chodzi o 

uporządkowanie sytuacji i pierwszy kierunek działania. 

Rozwojowe marnotrawstwo, czyli cichy koszt firmy 

W wielu firmach największym problemem nie jest brak działania. Często problemem jest to, że część 

działań tylko wygląda jak rozwój. 

Spotkania, które nie prowadzą do decyzji. Kontakty, które nie zamieniają się w relacje. Relacje, które nie 

mają dalszego prowadzenia. Wydarzenia, po których nie ma konkretnego następnego kroku. Pomysły, 

które brzmią dobrze, ale rozpraszają energię firmy. Rozmowy, które dają poczucie ruchu, ale nie otwierają 

realnych możliwości. 

To właśnie nazywam rozwojowym marnotrawstwem. 

Nie chodzi o to, że firma robi coś źle. Chodzi o to, że w każdej aktywnej firmie część czasu, uwagi, relacji i 

energii może uciekać w działania, które nie prowadzą tam, gdzie powinny. 

Widziałem wiele firm, które były bardzo zajęte rozwojem. Kalendarz był pełny, spotkań było dużo, rozmów 

nie brakowało. Tylko po kilku miesiącach trudno było powiedzieć, co z tej aktywności realnie zostało. 

Nie każda aktywność oznacza rozwój. 

Czasem pierwszym krokiem nie jest robienie więcej. Czasem pierwszym krokiem jest przestać marnować 

energię tam, gdzie nie powstaje realny ruch biznesowy. 

  



 

Na czym polega EXPANSION START? 

EXPANSION START to praktyczny dzień pracy z właścicielem, prezesem, zarządem albo osobami 

odpowiedzialnymi za rozwój firmy. Podczas tego dnia patrzymy na firmę z zewnątrz i porządkujemy jej 

sytuację rozwojową. 

Nie chodzi o akademicką analizę. Chodzi o konkretne pytania. 

Gdzie firma jest dzisiaj? Co działa, a co tylko się powtarza? Co blokuje dalszy rozwój? Gdzie są 

niewykorzystane możliwości? Z kim warto rozmawiać? W jakich środowiskach warto być obecnym? Jakie 

działania mają sens jako pierwsze? 

Klient nie kupuje samej rozmowy. 

Kupuje zewnętrzne spojrzenie, uporządkowanie kierunku i pierwszy zestaw rekomendacji. 

W trakcie pracy przyglądamy się sześciu obszarom: 

 

aktualnej sytuacji firmy, czyli temu, co działa, co się powtarza i gdzie pojawiają się ograniczenia, 

potencjałowi rozwojowemu, czyli miejscom, w których firma może mieć większe możliwości niż obecnie 

wykorzystuje, 

barierom i ograniczeniom, takim jak brak kierunku, niewłaściwe rozmowy, zbyt duża operacyjność, brak 

dostępu do decydentów albo komunikacja, która nie otwiera rozmów, 



 

relacjom i środowiskom biznesowym, czyli temu, z kim firma rozmawia, gdzie jest obecna, kto ją zna, kto 

jej ufa i gdzie mogą pojawiać się wartościowe szanse, 

kierunkom ekspansji, czyli nowym relacjom, partnerstwom, środowiskom, rynkom lub działaniom, które 

warto sprawdzić, 

pierwszym działaniom, czyli temu, co można zrobić po zakończeniu EXPANSION START. 

Na koniec nie zostajesz z inspiracją. 

Zostajesz z pierwszymi krokami. 

Efekt: Mapa Uruchomienia Ekspansji 

Efektem pracy jest Mapa Uruchomienia Ekspansji. 

To nie jest długi raport pisany trudnym językiem. To praktyczne podsumowanie, które pomaga 

właścicielowi, zarządowi albo osobom odpowiedzialnym za rozwój zobaczyć, co dalej. 

Mapa pokazuje obecną sytuację firmy, kluczowe wnioski i obserwacje, bariery i ograniczenia, potencjał 

ekspansji, relacje i środowiska biznesowe, możliwe kierunki rozwoju, priorytety strategiczne, pierwsze 

działania, plan kolejnych kroków oraz rekomendację dalszej współpracy. 

Największą wartością EXPANSION START jest jasność. Może brzmi to prosto, ale w rozwoju firmy jasność 

jest często warta więcej niż kolejny pomysł. Pomysłów zwykle nie brakuje. Brakuje odpowiedzi, który z nich 

ma sens teraz. 

Co realnie zyskuje firma? 

Po EXPANSION START firma zyskuje uporządkowany obraz swojej sytuacji rozwojowej. Widzi, gdzie dziś 

się znajduje, co może blokować rozwój i gdzie warto skierować energię. 

Zyskuje spojrzenie z zewnątrz na potencjał firmy, pierwsze kierunki ekspansji, uporządkowanie myślenia o 

relacjach i środowiskach biznesowych oraz praktyczne rekomendacje dotyczące kolejnych działań. 

To nie jest teoria. To uporządkowanie pierwszego ruchu. 

Często wystarczy prosta sytuacja: firma jeździ na wydarzenia, poznaje ludzi, wymienia kontakty, wraca z 

kilkoma obietnicami rozmów, ale po miesiącu niewiele z tego wynika. Nie dlatego, że ludzie byli niewłaściwi. 

Czasem dlatego, że zabrakło jasnego celu, przygotowanej rozmowy i dalszego prowadzenia tematu. 

EXPANSION START pomaga właśnie takie miejsca zobaczyć. 

Czego EXPANSION START nie obiecuje? 

Wolę powiedzieć to wprost. 

EXPANSION START nie obiecuje cudów. Nie obiecuje, że po jednym dniu firma nagle podwoi sprzedaż. 

Nie obiecuje gotowego dostępu do wszystkich decydentów. Nie jest magicznym skrótem do kontraktów. 

I dobrze. 

Bo gdyby ktoś obiecywał takie rzeczy po jednym dniu pracy, brzmiałoby to efektownie, ale mało uczciwie. 

EXPANSION START daje coś bardziej praktycznego: jasność, kierunek i pierwsze uporządkowanie 

sytuacji rozwojowej firmy. 



 

Kiedy EXPANSION START może nie mieć sensu? 

Nie każda firma potrzebuje tego produktu. 

Jeżeli firma szuka gotowej sprzedaży „na już”, bez pracy nad kierunkiem, relacjami i pierwszym ruchem, to 

nie jest właściwy moment. 

Jeżeli oczekuje listy klientów do natychmiastowego obdzwonienia, to też nie jest ten etap. 

Jeżeli ktoś chce tylko szybkiego efektu bez uporządkowania sytuacji, EXPANSION START może go 

rozczarować. 

Ten produkt ma sens wtedy, gdy właściciel, prezes albo zarząd chcą najpierw uczciwie zobaczyć, gdzie 

firma jest, co ją blokuje i jakiego pierwszego ruchu nie warto już odkładać. 

Cena i pierwszy bezpieczny krok 

Cena EXPANSION START wynosi 3500 zł netto 

(cena obowiązuje przy zamówieniu terminu do 15 sierpnia 2026 r.) 

Cena obejmuje zarezerwowany dzień pracy z klientem, trwający w zależności od potrzeb i złożoności 

sytuacji firmy od 2 do 8 godzin, oraz przygotowanie Mapy Uruchomienia Ekspansji. 

To nie jest opłata za liczbę godzin przy stole. To inwestycja w uporządkowanie sytuacji rozwojowej firmy, 

zewnętrzne spojrzenie, nazwanie barier, wskazanie pierwszych kierunków i przygotowanie praktycznego 

podsumowania. 

Nie wchodzisz od razu w długi projekt. Nie podpisujesz stałego zobowiązania. Nie podejmujesz dużej 

decyzji bez wcześniejszego sprawdzenia, czy temat ma sens. 

Można zadać sobie proste pytanie: czy większym kosztem jest taki dzień pracy, czy kolejne miesiące 

działania bez jasności, gdzie naprawdę warto skierować energię? 

Zanim jednak ustalimy termin EXPANSION START, proponuję krótką rozmowę wstępną. Może odbyć się 

online albo na żywo. Trwa około 30–45 minut i jest bezpłatna. 

To nie jest sprzedażowa prezentacja na siłę. To spokojne rozpoznanie sytuacji i sprawdzenie, czy 

EXPANSION START w ogóle ma sens dla Twojej firmy. 

Najpierw rozmawiamy. Potem decydujesz, czy chcesz wejść w jednodniową pracę. Dopiero później 

rozmawiamy o ewentualnych dalszych działaniach. 

  



 

Co może wydarzyć się później? 

Po zakończeniu EXPANSION START firma może podjąć bardziej świadomą decyzję, co dalej. Bez presji. 

Bez zgadywania. Na podstawie uporządkowanego obrazu sytuacji. 

Może działać samodzielnie, wykorzystując Mapę Uruchomienia Ekspansji wewnętrznie i uruchamiając 

rekomendowane działania. 

Może przejść do Strategic Expansion, jeśli chce długofalowej obecności Expansion Pro w rozwoju i 

konsekwentnej pracy nad relacjami, środowiskami, komunikacją, partnerstwami oraz rozwojem rynku. 

Może też wejść w Expansion Program, jeśli właściciel, prezes albo osoba zarządzająca chce rozwijać 

ekspansyjne myślenie w środowisku innych liderów. 

Najważniejsze jest to, że decyzja o dalszym kroku nie wynika z presji sprzedaży. Wynika z lepszego 

zrozumienia sytuacji firmy. 

Podsumowanie 

EXPANSION START to pierwszy krok do świadomej ekspansji firmy. 

Pomaga zobaczyć, gdzie firma jest dzisiaj, co może ją blokować i jakie kierunki rozwoju warto uruchomić 

jako pierwsze. 

Nie chodzi o kolejną ogólną rozmowę o potencjale. Chodzi o konkretną pracę nad tym, co może być 

pierwszym sensownym ruchem w rozwoju firmy. 

Jeżeli widzisz w tym opisie swoją firmę, nie musimy zaczynać od dużej strategii. Zacznijmy od krótkiej 

rozmowy. 

Sprawdzimy, czy w Twojej firmie pojawia się rozwojowe marnotrawstwo, gdzie może być pierwszy punkt 

zaczepienia i czy EXPANSION START jest właściwym krokiem. 

Najpierw rozmowa. Potem decyzja. Bez presji. 

Rozwój firmy nie zawsze musi zaczynać się od wielkiej strategii. 

Czasem zaczyna się od jednej dobrej rozmowy, która porządkuje kierunek. 

Z pozdrowieniami 

Mariusz Lang 
 

 


