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Kontynuujemy relacje ze spotkania Tada Witkowicza ze studentami, jakie
miato miejsce 12.10.2009 w Auditorium Maximum UJ. W poprzedniej
czesci (patrz: www.cittru.uj.edu.pl/?qg=pl/node/1007#11-12 2009) Witkowicz mdowit
m.in. o konkurencji na rynku, poszukiwaniu swej specjalizacji, tworzeniu i
testowaniu pomystow na biznes)

Wiecej o Tadzie Witkowiczu:
http://biznesologia.pl/biznesologia.pl/jak-zostac-milioneremradzi-tad-witkowicz.html
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Testowanie strategii

TAD WITKOWICZ: Najlepsza strategia dla start-upu to zasada ,karate”. Duzo polskich
przemystowcow ma kilka réznych bizneséw. Ostatnio spotkatem sie z chtopakiem, ktoéry
miat pomyst na biznes, ktory mi sie podobat. Poprositem zeby powiedziat mi cos$ o sobie.
Opowiedziat, ze ma juz firme, ktéra w ciggu 6 miesiecy zarobita 60 tys zt. Okazato sie, ze
to fantastyczny projekt, a on dopiero wszedt na rynek, ktéry jest dosy¢ spory. Zapytatem
dlaczego chce zaktada¢ drugg firme, skoro na tamtej zarabia pienigdze. Chciat miec¢ to i
to. Odpowiedziatem zZe trudno jest randkowa¢ z dwoma kobietami, bo predzej czy
pOzniej stracisz obie. Tak samo jest w biznesie. Zasada ,karate” to koncentracja na
jednym. Karateka potrafita przetamac 8 pustakdéw przedramieniem. W telewizji pokazujq
to czesto. Ale jesli nie jest skoncentrowany ztamie sobie reke na pierwszym, nie
przetamujac go. Bez koncentracji nie ma zadnej szansy.


http://www.cittru.uj.edu.pl/?q=pl/node/1007
http://biznesologia.pl/biznesologia.pl/jak-zostac-milioneremradzi-tad-witkowicz.html
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Ostatnia moja firma Adlex zajmowata sie zarzadzaniem stronami internetowymi. Akurat
wtedy kazda duza, mata i srednia firma budowaty strony internetowe dla swoich klientow.
Rynek byt fantastyczny. Nasz produkt potrafit Sledzi¢, jak klient przechodzi do strony,
ktéra sie taduje szybko, a ktéra wolno, czy pojawiajg sie jakies btedy, czy strona sie
zacina itp. Ten produkt byt wynaleziony w Polsce i uwazatem, ze kazda firma to kupi.

Ale okazato sie ze nie kazda. Firma Kmart, sie¢ hipermarketow w USA, wahata sie.
Pojechatam porozmawia¢ z ich informatykiem. Powiedziat, ze maja duzg witryne
internetowgq, ale im gtéwnie zalezato na tym, aby klient przychodzit do sklepu. ZaczeliSmy
sie martwi¢ komu produkt bedzie potrzebny. O klienta martwig sie niby wszyscy i Kmart
tez, ale wolg nic na to nie wydawac.

WpadliSmy na pomyst, ze moze firmy maklerskie bedg zainteresowane. Klienci i
inwestorzy kupujq i sprzedaja akcje przez Internet. Pot minuty czekania, lub jaki$ btad
moze spowodowac strate. Ceny zmieniajg sie bardzo szybko. Jesli klient straci 100$ to
pdjdzie do innego maklera, bo przeciez jest ich petno. Wiec takiej firmie pewnie zalezy,
aby wszystko dziatato szybko. PoszliSmy do jednej firmy w Bostonie i okazato sie, ze oni
faktycznie sgq tym zmartwieni, bo nie widzieli ilu klientow mogaq stracic¢ przez te problemy.
Kupili od nas pierwszy system i potem kolejne.

Mamy wiec juz pomyst. Kolejna faza polega
na jego sprawdzeniu, czy sg klienci, ktérzy
chca wyjac pienigdze z kieszeni i je wydacd.

Kiedy ja zaktadatem swoje
firmy, od samego poczatku

miatem sprzedawce. Mimo Bo do tej pory biznesplan to tylko teoria. Na
tego, ze produkt miat by¢ tym  etapie juz mozna  pozyskaé
gotowy za 9 miesiecy, inwestora/aniota biznesu. A zatozyciele

sprzedawca chodzit i namawiat firmy? Dalej pracujg za darmo [Smiech].

klientow. Najczestszy btad, ktéry widze i w Polsce i

w USA to koncentracja tylko i wylacznie
na budowie produktu i brak kontaktu z klientami. Mimo tego, ze produkt miat byc¢
gotowy za 9 miesiecy, miatem juz sprzedawce, ktéry chodzit i namawiat klientéw. Mowit
mi po tych spotkaniach, ze nie chcg tego w ogole kupowac i produkt okazat sie zty. To
znaczylo, ze trzeba go zmienia¢. A gdybym nie miat sprzedawcy skonczyt bym produkt
wydat wszystkie pienigdze i ustyszat ,dziekuje, ale my tego nie chcemy” i nie miat juz
drugiej szansy. W biznesie mamy tylko jedng szanse.

Absolutna koncentracja musi by¢ zawsze na tym, aby stuchaé¢ co moéwi sprzedawca i
klienci. Mimo tego, ze jesteSmy zakochani w naszym produkcie trzeba robi¢ to co oni
chca, a nie to co nam sie wydaje bedzie najlepsze.

Najtrudniejszy problem biznesowy polega na tym jak skioni¢ klienta, zeby kupit.
Wczoraj rozmawiatlem z jednym cztowiekiem i zapytatem skad pan jest pewien, ze ten
produkt ,wypali”. Powiedziat, ze jest dobrze zaawansowany. Zapytatem co to znaczy.
Odpowiedziat ze juz jest do potowy zbudowany. Mnie budowanie produktéw w ogdle nie
interesuje. Gdyby powiedziat” ,mam juz trzech klientéw, ktdérzy kupili”, to juz jest wedtug
mnie wiecej niz mie¢ potowe produktu. Bo nawet ,caty” produkt moze sie nie
sprzedawac.
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Dlaczego klient nie kupuje?

Klient nie zna firmy, nie chce by¢ pierwszy, poczeka az kto inny kupi. Nie widzi potrzeby.
My ja widzimy, ale on nie. Kiedy Steve Jobs i Steve Wozniak zaktadali Apple Computer
nie mogli znalez¢ inwestora. Wtedy wszyscy uwazali, ze nikomu nie jest potrzebny
komputer osobisty, moze z wyjatkiem hobbystéw. A komputery przeciez juz byty, IBM je
produkowat. Nie mogli znalez¢ pieniedzy, bo nie okreslili potrzeby klienta. Pamietajcie,
wiekszos¢ naszych pomystow nalezy do kategorii ,nice to have”, wiec trzeba przekonac
klienta ze jemu ten produkt jest potrzebny. Na poczatku odbiorcy bardzo czesto
mowig ze juz to majq. Czyli sprzedawcy musza uwaznie mowié do klienta co mu oferuja,
zeby nie wpas¢ w pufapke, poniewaz kupujacy od razu powie, ze juz ma ten produkt i go
nie potrzebuje.

Na przyktad ubezpieczenia. Kto budzi sie rano i martwi o wykupienie polisy
ubezpieczeniowej? Nikt. A jednak sprzedawcy ubezpieczen, potrafig przekona¢ do kupna
produktu, za ktdéry sie pfaci. Sprzedawcy kreujg potrzebe, ktérej klient sam nie
dostrzega.

Jedna z lepszych zasad skionienia do
Na zlecenie jednej z firm zostat zakupu jest poznanie klienta i tego co

. go motywuje. Po pierwsze nalezy
pr_’zeErowellslzom\/NSQnddaz dowiedzie¢ sie jakie ma potrzeby. Zdarza sie
uzytkownikow. jednym czesto, ze klient sam tego nie wie. Trzeba

przypadku okazato sig, ze klient = wiec zadawaé¢ pytania, zeby je wyczué.
uzywa produktu zupetnie w Dowiedzie¢ sie jak je zaspokaja dzisiaj. Jesli
innym celu niz my go nie zaspokaja, to dlaczego. Moze mu sie to
wyprodukowaliémy. Nie nie optaca, moze nie wie, ze sg sposoby, aby

je zaspokoi¢. Moze ma wazniejsze sprawy na

przewidzielismy w ogole takiej glowie. Inna kwestia: jak klient podejmuje
korzysci, ktorg kontrahent decyzje kupna. Standardowe powiedzenie w
czerpie z tego produktu. Teraz USA jest takie, ze jak idzie maz z zona do
zdobywajac kolejnego klienta salonu samochodowego kupi¢ samochdd to

sprzedawca podchodzi do zony i pyta jakie
kolory lubi, a meza nie ma o co pytaé, bo to
zona podejmuje decyzje.

bedziemy mu mogli powiedzie¢
rowniez o tej korzysci.

Firma w Warszawie w ktérg niedawno zainwestowatem, ma szesciu duzych klientéw, sg
to znane firmy. Na jej zlecenie zostat przeprowadzony sondaz uzytkownikéw, czy ten
produkt spetnia ich oczekiwania. W jednym przypadku okazato sie, ze klient uzywa
produktu zupetnie w innym celu niz my go wyprodukowaliSmy. Wymyslit inne
zastosowanie. Nie przewidzieliSmy w ogole korzysci, ktérg kontrahent czerpie z tego
produktu. Zdobywajac kolejnego klienta bedziemy mu mogli powiedzie¢ réwniez o tej
korzysci. Bazujac na powyzszym rozeznaniu, uderzamy w czufe punkty klienta.
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Rozwdj firmy: od early adoptera do
wspotwiasciciela

Faza rozwoju jest to budowanie podstaw firmy. Czyli zatrudnianie pracownikéw, ale tez
koncentrowanie sie w dalszym ciggu na sprzedazy. Trzeba zrozumiec¢ dlaczego ludzie
nasz produkt lub ustuge kupujg, jak przebiega ten proces. Dajemy sprzedawcy

sprawdzong liste dobrych klientéw oraz liste argumentow sprzedazowych, ktére - wedtug
nas - dziataja.

Pytanie z sali:

Mam nieznang firme, ktéra sprzedaj produkt, ktéry sie podoba, ale nikt nie chce byc
pierwszy i mowi to wprost. Jak sie w takiej sytuacji zachowa¢? Czy mozna dac produkt
jednej duzej firmie, aby go ocenita. Czy to jest dobra strategia zeby nie sprzedawad
pierwszego produktu tylko go dac?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

Probowatem tej taktyki dawania za darmo. Ale dla klientow ktorzy nic nie zaptacili,
produkt nie jest nic warty. Jesli firma wezmie produkt i on lezy gdzies w kacie to nic sie
nie wskdra. Sg firmy, ktére adoptujg nowe technologie wczesniej niz inne. Na przyktad
banki do nich nie naleza poniewaz kupujg zawsze pdzniej.

Mozna szukac osoby, ktéra jest tzw. ,early adopter”. My wiasnie szukaliSmy takich
ludzi. W ostatniej firmie sprzedawatem oprogramowanie, ktére kosztowato minimalnie
100 tys$ dolaréow. Gdybym poszedt do prezesa firmy nigdy by nie kupit naszego produktu,
bo byliSmy matg firma. ZnalezliSmy osobe, managera, ktéry widziat potrzebe i byt na tyle
odwazny oraz niezaleznie myslacy, ze zdecydowat sie na zakup technologii za 30 tys
dolaréw. Zainstalowat oprogramowanie, zaczat pokazywac¢ innym i ludziom sie to
spodobato. On wiasnie byt tym adopterem. Zalezato mu.

Trzeba wiec szukac. Jesli znajdzie sie taka osobe w firmie, ktora potrafi was przedstawic
reszcie to juz jest sukces. Dawanie za darmo raczej jest mniej skuteczne.

Pytanie z sali:

Mowi Pan, ze kazdy powinien sie skoncentrowaé na czesci sprzedazowej. W Polsce jest
duze zapotrzebowanie na sprzedawcéw, ludzi ktoérzy bedq wiedzieli, ze majac wiasny
produkt sg w stanie go dostarczy¢ do klientéw. Tylko pojawia sie pytanie: gdzie sie tego
uczyc?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

W spofce Learnplace.pl, przestuchiwaliSmy kandydatéw, bo potrzebny byl nam
sprzedawca. I musze powiedzie¢, ze trudno jest znalezé¢ dobrych sprzedawcéw.
Wiekszo$¢ oséb z duzym stazem, to sprzedawcy starej daty. Ich taktyka polega na
zagadaniu klienta na smier¢ az w koncu podpisze umowe. Ale to sie nie sprawdza na
diuzszgq mete, bo taki klient, czesto oszukany, nie kupi drugi raz. Chodzi o to zeby
znalez¢ sprzedawcow, ktorzy potrafia to zrobi¢. Ludzie ucza sie na biedach. Nalezy
zatrudnia¢ sie w firmach, ktére zajmujq sie telemarketingiem, pdzniej umawiac sie na
spotkania itd. Nie ma szkoty dla sprzedawcow. Nikt nie dostaje doktoratu na sprzedawce.
Tego uczy sie pracujac w biznesie.
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Juz wiemy jak sprzedawac, konkurowac i jak to dziata. Nalezy réwniez podkresli¢, ze
musimy wspierac¢ klientow, bo tak jak mowitem, 50% z nich kupi jeszcze raz, jesli nie ten
sam produkt to inny. Bedziemy produkowaé coraz to nowe rzeczy. Jesli bedq z nas
zadowoleni to juz mamy ,wejscidwke za darmo”, a do nowych klientow musimy sie
dobija¢ przez frontowe drzwi.

Najczesciej popetniane btedy sq powodowane szybkoscia. Ludzi zatrudnia sie szybko, bo
dobrych pracownikéw jest bardzo mato. Dtugo trzeba szukaé zeby ich znalez¢é. Do naszej
firmy sprzedawcy szukamy juz trzy miesigce. ZatrudniliSmy jednego, ale zostat
zwolniony, bo nie wykonywat swoich obowigzkdéw tak jak trzeba. Jest to dtugi proces, a
jesli robi sie to w pospiechu, to bardzo fatwo o btad. Tracimy kontrolne nad jakoscig
produktu, jakoscig obstugi klienta, sprzedawcéw.

Jak zarabiamy na nowych firmach? W fazie projektu nic nie zarabiamy. W fazie
rozwoju pojawiajgq sie mate pensje. W fazie wzrostu normalne pensje, i wtasnie wtedy w
USA najwiecej firm jest sprzedawanych wiekszym, bo pomyst i klienci juz sq sprawdzeni.

Ludzie czytajq historie, ze chtopak na Harvardzie zatozyt Facebooka. Nawet nie konczyt
studiow i juz jest warty miliardy dolaréw. A dziennikarze piszgq dlatego, ze to jest
unikatowe, rzadko sie zdarza. O 99,99% firm nikt nie pisze. To sq przedsiebiorstwa na
ktorych, ludzie sie dorabiajg, ale potrzeba na to minimum 5 lat. Na rozwijaniu mojej
pierwszej spétki spedzitem 6 lat, kolejnej 11, ostatniej 8.

Pytanie z sali:
Czy tworzy¢ wiasny produkt czy sprzedawac czyjs? Gdzie jest wieksze ryzyko?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

Uwazam ze wiekszym ryzykiem jest tworzy¢ wiasny produkt, ale tez mozna wiecej
zarobi¢. Sg gotowe produkty i technologie, tylko nie ma sprzedawcéw, ktérzy potrafig
sprzedac. Bardzo dobrych sprzedawcédw jest mato na Swiecie.

Pytanie z sali:
Czy szansg na powodzenie biznesu nie jest w pierwszej kolejnosci produkt, ale jego
sprzedaz?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

W moich firmach najlepszy sprzedawca zarabia 3-5 razy wiecej niz ja, bo jest wazny.
Ptacitbym jeszcze wiecej, gdyby zwiekszyt sprzedaz. Moja firma w Warszawie buduje
ustugi, zeby wspiera¢ i udoskonala¢ sprzedawcéw. Bo nie tylko w Polsce czy w USA ich
brak.

Pytanie z sali:
Jezeli kto$ ma pomyst, poczynit pierwsze dziatania i szuka wspolnikow i partneréw, a np.
nie ma patentéw, czy sq jakies formy zabezpieczenia, zeby nie oddaé czego$ za darmo?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

Bardzo czesto dostaje e-maile, rowniez z Polski, ze jesli podpisze umowe o poufnosci to
wysla mi swdj projekt. Nigdy nie podpisuje zadnej umowy o poufnosci z wielu powodow.
Gtéwnym jest taki, ze jesli jedyng wartoscig jest pomyst - to jest to zbyt mato. Musi
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istnie¢ jakas wiedza, ze kto$ potrafi z tego pomystu zrobi¢ biznes, i ze tej wiedzy nikt nie
moze skopiowac.

W drugiej mojej firmie miatem wiceprezesa inzyniera. Pracowat u mnie pdttora roku,
moze troche wiecej. Odszedt i okazato sie ze zatozyt firme. Rok pdzniej sprzedat jg Cisco
za 100 min dolaréw. Fantastyczna transakcja. Ale podejrzewatem, ze ukradt pomyst jako
ze jego produkty byly bardzo pochodne od naszych. Nie miatem jednak na to zadnych
dowoddédw. Po paru latach jeden z moich bylych wiceprezeséw, zaczat prace jako
wiceprezes w Cisco. Rozmawiat z inzynierem, i okazato sie, ze adnotacje w opisie tego
produktu sg po polsku.

Pytanie z sali:
Pomiedzy szefem i podwtadnymi Jakiego sprzedawce zatrudni¢? Takiego ktory
jest kontrakt. Osobie, ktéra jest ma dobrq przesztosC zawodowaq, czyli dobre

. wyniki w sprzedawaniu innych produktow i
moim podwtadnym, zawsze ustug, czy tego ktory jest debiutantem i nie

mé_WiQ' zeby zrobita plan miat wczeéniej do czynienia ze sprzedaza,
dziatania - co bedzie robic, ale gteboko wierzy w produkt, ktéry bedzie
w jaki sposob, kiedy, jakim sprzedawat?

kosztem i jakie bedq wyniki. L . .
Odpowiedz Tada Witkowicza:

~feam with the best players wins”.
Przyjmowatem ludzi z potencjatem, ale jako asystentdéw. Czyli na przyktad umawiali
sprzedawcow na spotkania. Jesli im to wychodzito brali udziat w spotkaniach sprzedawcy
z klientem. Ale to jest wyjatek, a nie reguta. Firmy mate i Srednie nie robig tego, bo jest
to kosztowe. Wolg zatrudnia¢ sprzedawce, ktdéry ma staz pracy i wyniki. To juz jest
dowdd, ze on potrafi sprzedawac.

Pytanie z sali:
Biznesu nie robi sie samemu tylko w zespole. Czy ma pan jakies$ rady jak to robi¢ dobrze?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

Pomiedzy szefem i podwiladnymi jest kontrakt. Osobie, ktéra jest moim podwitadnym,
zawsze moéwie, zeby zrobita plan dziatania - co bedzie robi¢, w jaki sposdb, kiedy, jakim
kosztem i jakie bedg wyniki. Ta osoba robi plan, ja oczywiscie nakreslam strategie. Jesli
zatrudnimy sprzedawce, pierwszymi jego zadaniami bedzie przygotowanie planu
sprzedazy. Naszym celem jest np. zeby zdobywat jednego klienta na miesigc. On opisze
sposob w jaki to zrobi i pdzniej tworzymy plan z punktami kontrolnymi. W koncu
dochodzimy do aprobaty planu przez obie strony.

Nastepnie kazdy manager musi zwréci¢c uwage na jak najszybsze odkrywanie
problemoéw. Musi od razu wiedzie¢: czy dana osoba, oddziat, pion wykonuje swéj plan.
Co tydzien w pigtek dostaje raporty czy dany projekt idzie dobrze czy nie, jakie sg
problemy. W poniedziatek raport jest omawiany. Czasami zdarza sie, ze dyskusja jest
trudna. PAzniej organizujemy zebranie zespotu. Nalezy robi¢ takie spotkania, poniewaz w
firmie bardzo czesto sg zaleznosci pomiedzy pracq jednego pracownika i innych. Jesli
inzynier wykona swoja prace Zle, lub ma opdznienia to sprzedawca nie moze dziata¢. Od
30 lat prowadze swoje firmy w ten sposdb. Prezes firm, takich jak ja prowadzitem, nie
ma czasu gra¢ w golfa albo leze¢ na plazy i tylko liczy¢ pienigdze. W biznesie na wolnym
rynku prezes ktory tak robi, zaraz bedzie musiat odejsc.
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Pytanie z sali:

Czym pan sie kierowat przy wyborze pracownikéow? Czy bylo to wyksztatcenie i
rekomendacje? W jaki sposob pan rekrutowat swoich pracownikéw? Raczej z polecenia
czy z ogtoszenia?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

Pracownikéw szuka sie na rézne sposoby. Ale podczas wyboru kandydata najwazniejszg
sprawg jest pracowitosé. Ludzie z natury sg leniwi, wiec pracowici automatycznie majg
przewage konkurencyjna. W biznesie ta przewaga sie bardzo liczy. Niedawno wyszta
ksigzka pt. ,Outliers” Malcolma Gladwella. Opisuje w niej regute, ze trzeba odpracowac
10 ty$ godzin aby by¢ na Swiecie kims.

Kolejng wazng rzeczg jest inteligencja. Pozniej rzadza sukcesu, tzn. ze kandydat jest
zmotywowany. Kiedy przestuchuje kandydata to musi on spetni¢ trzy podstawowe
warunki. Po pierwsze, zajmowat sie wczesniej tym co ma robi¢ u mnie. Po drugie - robit
to dobrze. I w koncu musi by¢ zmotywowany, zeby robi¢ to dobrze i u mnie, w mojej
firmie. To sg fundamentalne parametry.

Podczas rozmowy z kandydatem zadaje mu serie pytan. Pytam jak wyglada dzieh pracy.
To mi duzo mowi, jak pracuje, jak jest zorganizowany, czy sprawdza e-maile, o ktérej
przychodzi do pracy.

W kazdej mojej firmy pracowito$¢ sie optaca. Wszyscy moi pracownicy mieli udziaty.
Mogli je kupi¢ w bardzo taniej cenie. Pdzniej firma sie rozwinie i bedg one duzo wiecej
warte. Kazdy w mojej firmie mogt czué sie wspodtwiascicielem, ale musiat na to
zastugiwac.

Cigg dalszy w kolejnych wydaniach bloga.

*KILKA StOwW 0 NIMB - TEXTACH CITTRU

Peter Drucker - arcymistrz zarzadzania i organizacji - twierdzit, ze fundamentalnymi elementami Biznesu s3
Marketing i Innowacje. Reszta to wylacznie wydatki. Kiedy dodamy do tego kompletu kilka sporych kropli

substancji o nazwie Nauka, otrzymamy specyfik o nazwie NIMB (Nauka, Innowacje, Marketing, Biznes).

W cyklu krétkich testéw/tekstow chcemy go doktadnie zanalizowa¢, roztozy¢ na czynniki pierwsze, przyjrzec sie

mozliwym reakcjom, sprobowac prognozowac jego zmiany, przydatnos¢ i skutki uboczne.

Nie oznacza to, ze kazdy NIMBowy artykut bedzie traktowat o wszystkich sktadowych réwnoczesénie. Naszym
zamierzeniem jest, by tematy w NIMBie koncentrowaty sie na réznorodnych, ogdlnych i szczegdtowych,
sprawach, ktére mozna powigza¢ z nowoczesng nauka, odkryciami, rynkowym wdrozeniem wynalazkéw,
trendami w marketingu, takze z calq niezbednag otoczka tych zjawisk: finansami, funduszami europejskimi,
prawem, wzajemnymi relacjami $rodowisk biznesu i nauki, itp. - tak w kontekscie codziennych dylematéw

naukowcéw, studentéw, przedsiebiorcéw, jak i w odniesieniu do szeroko widzianych strategii, tendencji i zmian.
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Zapraszamy do czytania i komentowania tekstow - odwiedz strone NIMB na Facebooku:

www.facebook.com/pages/Krakow-Poland/NIMB-blog-tematyczny-
CITTRU/300078894109

Cytuj podajac nastepujgce zrédto: 8
Tad Witkowicz na UJ: o pomystach na biznes i zarabianiu milionéw w branzy high-tech, cz.2,
oprac. Krystyna Dulak i Piotr Zabicki, TEXTY CITTRU nr 14, www.cittru.uj.edu.pl
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