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Niektore miasta maja szczgscie by¢ siedziba dobrej uczelni. Co ciekawe, bardzo
czgsto wiemy o istnieniu tych miast tylko dzigki temu. Kt6z styszalby o mate;j
miejscowosci Cambridge w Anglii albo Princeton w stanie New Jersey w USA?
Dzigki Cambridge University 1 Princeton University miasteczka te blyszcza na
intelektualnej mapie §wiata - staja si¢ centrami krystalizacji idei i fontannami
innowacji. Takie same ambicje mamy dla Nowego Sacza. Gdyby jednak uczelnia nie
miata dobrych absolwentoéw a tylko, na przyktad, btyskotliwych wyktadowcow, jej
stawa bytaby krotkotrwata. A wigc absolwenci sa wazni dla uczelni, ale rowniez
uczelnia jest waznym weztem w zyciu kazdego z absolwentow, czyli Was.

Po pierwsze, musicie pamigta¢ o bardzo waznej sprawie: tworzycie sie¢. Jest to sie¢
silna 1 magiczna, bo dzigki niej wymieniamy informacje i poznajemy nowych ludzi,
tworzymy nowe kontakty zawodowe. Silg tej sieci dobrze wyraza regula tzw. szeSciu
stopni oddalenia, §wietnie uchwycona idea $redniej liczby usciskéw dtoni (pomigdzy
znajomymi), ktérymi mozna potaczy¢ dowolne dwie osoby na kuli ziemskie;j. Ile
usciskow dtoni dzieli kazdego z Was od Barracka Obamy, od matego chlopca ze
szczepu Yanomamo z wenezuelskiej dzungli, od Dalaj Lamy, albo od Dody
Elektrody? Znacznie mniej niz sadzicie.

Tworzycie bowiem sie¢ znajomych, a ci znajomi maja innych znajomych i, ani si¢
spostrzezemy, sie¢ naszych znajomosci ogarnia caty $wiat. Kultywujcie ja. Przy
okazji, pamigtajcie o wigzi ze Szkota, czyli o tym, ze wiele z tych tancuchow
usciskow dtoni przechodzi przez ludzi, ktorych poznaliscie w WSB-NLU.

Obecnie, te usciski dtoni nalezy traktowac jak przenosnig. W naszym $wiecie, w XXI-
szym wieku ,,u$ciski“ czgsto sa internetowe. Poza tym, kazda nieomalze decyzja
cztowieka przefiltrowana jest przez Internet: ,,Poczekaj, tylko sprawdze to Wikipedii‘
albo ,,Zgoogluj to sobie, to begdziesz wiedzie¢* albo ,,Sciagnij to sobie z ich strony*.
Kazdy utomek wiedzy ludzkiej staje si¢ coraz tatwiej dostepny i, w dodatku, koszt tej
dostgpnosci spada coraz bardziej. Ma to ciekawy wptyw na ekonomig - Chris
Anderson, redaktor naczelny Wired Magazine, napisat niedawno ksiazke pt ,,Dtugi
ogon. Ekonomia przysztosci — kazdy konsument ma gtos®, o jednym z takich nowych
zjawisk, gdy nieskonczony wybor tworzy nieskonczony popyt.

Znana regula ,,80/20 opisuje czgsto istniejaca sytuacjg, ze 80% przychodow firmy
pochodzi ze sprzedazy zaledwie 20% produktéw w katalogu. Regula ta przybierata
czasami formg ,,80/10%, albo wrgez ,,95/10%, czyli 10% produktow oferowanych przez
firm¢ dawalo ogromna wigkszo$¢ przychodow. Tym niemniej, pozostate 5-20%
naszych przychodow wynikato ze sprzedazy dtugiej listy produktéw nie masowych
lecz niszowych. Jezeli utozymy wszystkie nasze produkty, od najbardziej
popularnego do tego, ktéry sprzedat si¢ tylko w jednym egzemplarzu, okaze sig, ze
produktéw o bardzo matej popularnos$ci jest mndstwo. To jest wlasnie ten ,,dlugi
ogon‘.



Tradycyjne sklepy nie mogly sobie pozwoli¢ na utrzymywanie tak niepopularnych
produktow. Internet dat tym produktom szansg. Obecnie, dzigki wydajnemu
przeptywowi informacji, sklepy nie musza trzymac¢ petnego asortymentu produktow
oferowanych w katalogu, lecz po prostu zawiaduja ich dostepnoscia, sprowadzajac
z centralnego magazynu zamoéwione produkty na indywidualne zamowienia. Sklep
internetowy iTunes ma jeszcze tatwiej, bo sprzedaje tylko bity informacji: ma w
swoim katalogu 8 milionéw piosenek i kazda jest tak samo tatwo dostgpna i gotowa
do dystrybucji. Innymi stowy, nareszcie moze sprawdzi¢ si¢ stare powiedzenie, ze
»Kazda potwora znajdzie swojego amatora“. W efekcie, coraz wigkszy procent
przychodéw pochodzi z ,,dlugiego ogona®, zmieniajac regute ,,80/20% np. na ,,70/20%,
co oznacza, ze sprzedaz produktéw niszowych staje si¢ odpowiedzialna juz za 30%
catkowitych przychodow.

A jakie z tego wynika przestanie dla absolwentéw zarzadzania oraz zarzadzania i
marketingu? W tym dlugim ogonie, czyli w $wiecie produktéw i ustug
wyspecjalizowanych i niszowych, tkwi ogromny potencjat biznesowy. Mozecie

z nimi dotrze¢ do klienta tak samo tatwo jak z produktem masowym, a w dodatku
macie produkt, ktory lepiej odzwierciedla Wasze unikalne zainteresowania i cechy
indywidualne. A przeciez kazdy 1 kazda z Was jestescie unikalni!



