ROZDZIAL 11

POMYSL,,
CZYLI CZYM MOZE
ZAIMOWAC SIE MOJA FIRMA?




Wielu z nas chciatloby sprobowa¢ swoich sit, zakladajac wiasng firme.
Problem polega na tym, ze zwykle nie wiemy, czym ta firma miataby si¢
zajmowac, co moglaby zaoferowac¢ na rynku. Najczgs$ciej szukamy pomystu na
wlasng dziatalno$¢ rozgladajac si¢ wokot i1 nasladujac tych, ktorzy zaczgli
wczesnie] 1 odniesli sukces. Dlatego czgsto obserwujemy, ze w danej
miejscowosci jest kilka podobnych firm :kilka podobnych sklepow, kilka
podobnych zakladow fryzjerskich, kilka podobnych warsztatow. Jesli
wiascicielowi sklepu, warsztatu napraw samochodow lub sprz¢tu AGD powodzi
si¢ dobrze, mys$limy : ,, Na handlu mozna zarobi¢. Na naprawach mozna
zarobi€.” I wladnie dlatego zaktadamy kolejny sklep, kolejny warsztat naprawy
samochodow czy sprzgtu AGD. I oferujemy kolejny podobny produkt. Trwa to
zwykle do czasu pierwszego bankructwa. Kiedy kolejny $miatek zaktadajacy
podobng firm¢ w podobnej branzy popada w dtugi wtedy myslimy : ,,Na handlu
juz nie mozna zarobi¢. Juz si¢ nie optaca prowadzenie takiego warsztatu.”

Zwykle rozpoczynajac dziatalnos$¢ nie zastanawiamy sig, jak odrozni¢ si¢
od konkurencji, zaproponowaé co$, czego ludzie potrzebuja, a czego nie ma
jeszcze na rynku. Wybieramy latwiejszy, wymagajacy mniejszego wysitku
sposob — proste nasladownictwo. Taki sposdb myslenia moze nie doprowadzi¢
nas do sukcesu. Najczes$ciej ci, ktorzy wcezesniej wystartowali zdobyli juz pewna
pozycje na rynku, maja swoich klientow, zgromadzone $rodki na rozwijanie
swojej dziatalnosci. My dopiero startujemy w danej branzy. Bardzo trudno
bedzie pokona¢ konkurencje, jesli bedziemy tylko starali si¢ nasladowac oferte
tych, ktorzy juz sa i daja sobie radg na rynku.

NASZA SZANSZA TKWI W ZNALEZIENIU ORYGINALNEGO
POMYSLU. POWINNISMY STARAC SIE ZAPROPONOWAC USLUGI,
TOWARY, KTORE POD JAKIMS WZGLEDEM  MOGA LEPIEJ
ZADOWOLIC WYBRANA GRUPE KLIENTOW. LEPIE] NIZ
KONKURENCJA.

Czasami oryginalno$¢ naszego pomystu moze by¢ zwiazana z tym, ze
oferujemy ustugi, towary, ktorych do tej pory nie bylo na rynku, na ktérym
zamierzamy dziata¢. Czasami te towary , ushugi juz sa, , ale my mamy do
zaproponowania inne, bardziej dogodne dla klienta rozwiazania np. zwiazane
z tanszym lub bardziej dogodnym sposobem docierania do klienta czy
zaoferowaniem ustug dodatkowych, ktore z jednej strony zwigksza zadowolenie
klientow, a nam przysporza dodatkowych zyskéw. Jednak rodzi si¢ problem :

SKAD WZIAC POMYSL NA WEASNA DZIALALNOSC ?

W rozdziale 11 proponujemy Ci pewien sposoéb myslenia, ktory moze
utatwi¢ Ci znalezienie oryginalnego pomystu na dziatalno$¢ matej firmy. Moze
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W pierwszym momencie proponowany przez nas sposob wyda Ci si¢ nieco
dziwaczny. Jednak pomimo to postaraj si¢ przemysle¢ nasza propozycje. W
najgorszym razie stracisz trochg czasu, ale nie stracisz pienig¢dzy .

PAMIETAJ ! NIE WARTO ZALOWAC CZASU NA PRZEMYSLENIA. ONE
UCHRONIA CIE PRZED BEEDAMI, KTORYCH SKUTKI SA CZESTO
TRUDNE DO NAPRAWIENIA.

Chcemy Cig¢ zacheci¢ do zastanowienia si¢ nad swoimi zainteresowaniami,
preferencjami, a takze nad tym, do czego masz pewne zdolnosci 1 jakie
umiej¢tnosci udato Ci si¢ juz w zyciu zdoby¢.

- Jakiej pracy szukasz ?
- Nie wiem. Mogg robi¢ wszystko.

Albo

- Co masz zamiar robi¢ ?
- Nie wiem. Przeciez ja nic nie umiem.

Czesto uczestniczymy w takich rozmowach. Jesli wydaje Ci sig, ze mozesz
robi¢ wszystko lub nie potrafisz robi¢ niczego, to Swiadczy to jedynie o tym, ze
szukasz btadzac. Nie ma takich osob, ktore potrafia robi¢ wszystko lub takich,
ktore do niczego si¢ nie nadaja. Kazdy z nas ma pewne zdolno$ci, umiejetnosci.
Zadaniem proponowanych nizej ¢wiczen : ,,TO LUBIE”, ,, TO UMIEM” 1 ,,TO
LUBIE i1 UMIEM” jest wlasnie wsparcie Twoich wysitkow zwigzanych z
okresleniem swoich kluczowych umiejgtnosci.

Firma Volvo uwaza, ze umie robi¢ bezpieczne samochody, firma Johnson
& Johnson troskliwie pielegnowac, a firma Servisco sprawnie dostarczac
ludziom przesyitki. Oferta, jaka skladaja firmy swoim klientom wynika z ich
kluczowych umiejgtnosci, a wigc tego, co potrafia robi¢ lepiej niz inni.

Réwniez 1 TY szukajac pomystu na to, co moze zaoferowaé na rynku
Twoja firma powinienes si¢gna¢ do swoich kluczowych umiejetnosci.

Mata firma powinna odzwierciedla¢ predyspozycje, mozliwosci,
umiejetnosci wlasciciela. Niepowtarzalnos$¢, a dzigki temu konkurencyjno$¢ na
rynku startujacej matej firmy w naturalny sposob powinna znajdowaé swe
zrodlo w osobowosci 1 zestawie gtownych umiejetnosci jej wihasciciela. Niezbyt
rozsadne bytoby np. zaktadanie biura rachunkowego przez osobg, ktéra nie zna
si¢ na ksiggowosci.

Twoim zadaniem jest wigc rozpoznanie takiego zestawu swoich
predyspozycji 1 umiejetnosci 1 opracowanie na jego podstawie oferty rynkowej
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Twojej przysziej firmy. Twoja oferta to co$, czego ludzie wokot Ciebie
potrzebuja i za co sa gotowi Ci placi¢, bo jeste§ w tym lepszy niz konkurencja.

PAMIETAIJ!
O TWOIM SUKCESIE NA RYNKU ZADECYDUJE WYJATKOWOSC
TWOJEJ OFERTY.

Dlatego nie zatluj czasu na przeczytanie Rozdziatu I1. Proponowany w nim
sposob myslenia utatwi Ci okreslenie takiego unikalnego, specyficznego tylko
dla Ciebie zestawu umiejetnosci, ktory bedziesz mogt zaproponowaé
potencjalnym klientom. W dalszych rozdziatach dowiesz sig, jakie srodki 1

Twoja szansa to predyspozycje i
umiejetnosci, ktore posiadasz.

dziatania powiniene$ podjac, aby wyjatkowos¢ swojej oferty podkreslic i
przekona¢ do korzystania z niej przez okreslone grupy klientow.

Przez wiele lat byliSmy wychowywani w duchu zasad typu : nie warto si¢
wyrozniac, podkresla¢ swej innosci. Trzeba by¢ takim, jak wszyscy.

Jesli chcesz odnie$¢ sukces na rynku, powiniene$ zmieni¢ swdj sposob
myslenia. Musisz skoncentrowaé swoje przemys$lenia na pytaniu : Co umiem
robi¢ lepiej niz inni? Czym zestaw moich kluczowych umiejg¢tnosci moze
roznic si¢ od tego, co oferuja na rynku inni?

Zatozmy, ze w Twojej okolicy dziata juz kilku malarzy. Zaréwno oni, jak
1 Ty jestescie dobrymi fachowcami. Jednak Twoi konkurenci uwazaja, ze to, co
maja do zaoferowania innym to po prostu umiej¢tno$¢ malowania $Scian. Ty
natomiast stwierdzile$, ze posiadasz takze inne wazne umiejetnosci np. lubisz
porzadek 1 potrafisz tak organizowaé swoje czynnos$ci, aby go wokot siebie
utrzymywac. Dlatego oprocz fachowego pomalowania $cian mozesz
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zaproponowa¢ klientom co$, co dla pewnej grupy ludzi jest bardzo wazna
sprawa - mniejszy batagan, a wigc mniejsza uciazliwos¢ remontu.

W zwiazku z tym, Ze jeste$ nie tylko dobrym organizatorem, ale takze
osoba sumienng i1 bardzo pracowita mozesz takze zaproponowaé klientom
ustuge : remont kapitalny mieszkania wraz z naprawami stolarskimi,
hydraulicznymi, ( prace, ktorych jeszcze nie nauczyte§ si¢ sam wykonywac
zlecasz innym fachowcom. A poniewaz masz dobre umiej¢tnosci wspotdziatania
z ludzmi, do swojej szerokiej oferty potrafisz przekonaé zaréwno klientow, jak i
podwykonawcow.

Mamy nadziej¢, ze przekonaliSmy Ci¢ do pozytkow plynacych z
wykonania nizej podanych éwiczen. Zyczymy owocnej pracy z éwiczeniami.
Pamigtaj, ze efektem wykonania ¢wiczen powinno by¢ okres$lenie zestawu
takich czynnos$ci, ktére lubisz 1 umiesz wykonywac lepiej niz inni, a wigc
Twoich KLUCZOWYCH UMIEJETNOSCI. To one powinny staé sie punktem
wyjscia do opracowania koncepcji Twojej oferty rynkowe;.

ROZPOZNAJ SWOJE PREDYSPOZYCIJE

Najpierw zastanow sig, co lubisz robi¢. Mys$l o czynnoS$ciach, ktorych
wykonywanie sprawia Ci przyjemno$¢, ktore mozesz wykonywaé dtugo 1 nie
odczuwac przy tym zmeczenia.

,» 10 LUBIE”

Ponizej wypisz czynnosci, ktére lubisz wykonywa¢, a takze to, co laczy
si¢ z wykonywaniem tych czynnos$ci : rezultaty, jakich oczekujesz (np. w
krotkim okresie czasu, w dluzszej perspektywie), w jakim otoczeniu lubisz
wykonywac te czynnos$ci, z jakimi ludzmi itp. Opisz jak najwigcej czynnosci,
ktorych wykonywanie sprawia Ci przyjemnos¢. Mysl o tym, co naprawdg lubisz
robi¢, a nie tylko o tym, czym powiniene$ si¢ zajmowac, bo tak trzeba, bo
sytuacja tego wymaga. Skoncentruj si¢ na tym, co Cig¢ interesuje, czym mogibys
zajmowac si¢ bardzo dtugo 1 nie czutby$ zmeczenia.

.................................................................................................................................
.................................................................................................................................
.................................................................................................................................
.................................................................................................................................
.................................................................................................................................
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Szukajac pomystu na wilasny biznes trzeba si¢ wigc zastanowié, co tak
naprawdeg nas interesuje, do czego mamy zamitowanie 1 jakie umiejetnosci w
zwiazku z tym posiadamy.

PAMIETAJ !
JESLI COS NAS BARDZO INTERESUJE, SPRAWIA NAM
PRZYJEMNOSC, TO MAMY SZANSE BARDZO SZYBKO UCZYC SIE
NOWYCH CZYNNOSCI Z TYM ZWIAZANYCH.

DLATEGO WARTO POSZUKIWAC SWOICH PASJIW ZYCIU,
ODKRYWAC SWOJE ZAINTERESOWANIA .

Jesli lubimy cos robi¢, to nawet ciezka
Praca moze sprawiac przyjemnosc.

» 10 UMIEM”

Teraz zastanow sig, co umiesz robi¢ dobrze. Bierz pod uwage nie tylko
swoje opinie, ale tez opinie swojego otoczenia. Czesto to ludzie, ktérzy nas
Znaja zwracaja nam uwage¢ na to, ze w czyms$ jestesmy lepsi od innych.
Przypomnij sobie np. za co jeste$ chwalony w swojej rodzinie, co mowia
dobrego o Tobie Twoi znajomi, za co byle$ doceniany w pracy.
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Ponizej wypisz wszystko, co we wiasnej opinii lub w opinii innych ludzi
umiesz dobrze robic.

Jesli masz problem z zapelieniem tej strony mozesz skorzystac
pomocniczej Listy Umiejetnosci zamieszczonej ponizej. Proponowane przez
nas ¢wiczenie jest trudne do wykonania zwykle dla tych osob, ktore niezbyt
wierza w siebie. Jesli nic nie przychodzi Ci do glowy i wypisywanie swoich
umiej¢tnosci idzie Ci opornie, tym bardziej powiniene$ skoncentrowac si¢ na
tym ¢wiczeniu 1 przy pomocy Listy Pomocniczej przemyslec, jakie umiejgtnosci
posiadasz, w czym jeste$ dobry. Podkreslone umiejetnosci wypisz pod hastem
,10 UMIEM”.

PAMIETAJ! , ’
KAZDY CZLOWIEK COS POTRAFI ROBIC LEPIEJ NIZ INNI LUDZIE

WOKOL. JEDNAK WIELE OSOB NIE ZADAJE SOBIE TRUDU, ABY
ROZPOZNAC SWOJE ZDOLNOSCI I JE ROZWINAC.

LISTA UMIEJETNOSCI

UMIEJETNOSCI ZWIAZANE Z PRACA Z PRZEDMIOTAMI

o Umiejetnosci zwigzane z wykonywaniem prac wymagajacych precyzji i
zrecznosci rak (- wykonywanie miniatur, skladanie drobnych elementow
itp.).

o Umiejgtnos$ci zwigzane z rysowaniem, malowaniem.

o Szycie, tkanie, wyszywanie, robienie na drutach.

o Wycinanie, rzezbienie.
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o Umiejgtnosci zwiazane z duza sita fizyczna i wytrzymatoscia ( dzwiganie,
roztadowywanie ).

o Umiejetnosci zwiazane ze sprawnoscia fizyczna ( np. praca agenta ochrony,
sportowca itp.).

o Mycie, pranie, czyszczenie.
o Umiejetno$ci zwiazane z budowaniem, wykanczaniem, remontowaniem.
o Umiejgtnos$ci zwiazane z przygotowywaniem positkow.

o Umiejetnosci zwiazane z wykonywaniem, wytwarzaniem, produkowaniem
czegos.

o Umiejgtnos$ci zwiazane z instalowaniem, montowaniem.

o Umiejetnosci zwigzane z obsluga, konserwacja 1 naprawa przedmiotow,
narzedzi, urzadzen.

o Przyjmowanie, wysyltanie, rozprowadzanie.

o Obstugiwanie, kierowanie, prowadzenie, sterowanie.

o Dogladanie, pilnowanie, nadzorowanie.

o Konserwacja, czyszczenie lub naprawa sprzetu, maszyn lub pojazdow.
o Rozbidrka, demontowanie, ztomowanie

o Urzadzanie wystroju wnetrz

o Uprawa i pielegnacja roslin

o Umiejetne obchodzenie si¢ ze zwierzgtami, hodowanie, szkolenie itp.

UMIEJETNOSCI ZWIAZANE Z PRACA Z LUDZMI
o Wykonywanie polecen.

o Obstugiwanie, pomaganie.
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Umiejgtno$¢ przemawiania, barwnego opowiadania .
Rozmawianie bezposrednio, przez telefon.

Pisanie listow, redagowanie roznych pism.

Umiejetno$¢ humorystycznego przedstawiania roznych zdarzen.
Zabawianie ludzi.

Zachecanie ludzi do podejmowania nowych dziatan.
Instruowanie, nauczanie, szkolenie.

Doradzanie, udzielanie porad.

Diagnozowanie, leczenie.

Kontaktowanie ludzi ze soba.

Trafne ocenianie 0sob.

Przekonywanie, zachgcanie, werbowanie.

Reprezentowanie innych.

Spiewanie, gra na instrumentach, umiejetnosci aktorskie.
Granie w gry zespolowe, prowadzenie ¢wiczen sportowych i rekreacyjnych.
Prowadzenie zaj¢¢ edukacyjnych.

Prowadzenie dyskusji w grupie, stwarzanie cieptej atmosfery.
Przekonywanie grupy, przewodzenie grupie.

Prowadzenie firmy.

Wprowadzanie w zycie, realizowanie.

Rozpoczynanie, zakladanie, inspirowanie.

Rozwiazywanie konfliktow, szukanie kompromisow.
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UMIEJETNOSCI ZWIAZANE Z WYKORZYSTYWANIEM INFORMACIJI
o Wyszukiwanie potrzebnych informacji poprzez kontakty z ludzmi.

o Wyszukiwanie informacji poprzez przeszukiwanie zbiorow danych np.
statystycznych.

o Wyszukiwanie informacji poprzez studiowanie ksiazek, czasopism,
raportow.

o Umiej¢tno$¢ uwaznej obserwacji.

o Laczenie, poréwnywanie informacji i wyciaganie wnioskow.

o Wymyslanie nowych pomystow.

o Obliczanie, dziatanie na liczbach, prowadzenie rachunkowosci.
o Analizowanie, wyrdznianie czg$ci z catosci.

o Porzadkowanie, klasyfikowanie, systematyzowanie.

o Planowanie, ustalanie kolejnych krokéw prowadzacych do osiagnigcia
celow.

o Adaptacja, dostosowywanie, udoskonalanie .

o Rejestrowanie, zapisywanie informacji w roznej formie, wprowadzanie
danych do komputera

o Przechowywanie informacji np. prowadzenie akt.
o Dobra pamigé, zapamigtywanie szczegdtow.
o Przekazywanie innym ludziom informacji.

o Posiadanie czulego zmystu stuchu, smaku, wechu, wzroku.
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,MOJE KLUCZOWE UMIEJETNOSCI”

Przejrzyj jeszcze raz strony ,, TO LUBIE,, 1 ,, TO UMIEM ,( po
uzupetnieniu umiejg¢tnosciami podkreslonymi w Liscie Umiejgtnosci ).

Poréwnaj to, co lubisz z tym co umiesz robi¢. Z pewnoscia jest wiele
czynnosci, ktore si¢ powtarzaja.

Jesli co§ lubimy robi¢, to wykonujemy to czes$ciej 1 mamy okazje
zwigkszac¢ poziom swoich umiejetnosci w tym zakresie.

Ponizej wypisz te czynnosci, ktére pojawily si¢ zar6wno na stronie ,,TO
LUBIE”, jak i na stronie ,,TO UMIEM”, czyli czynnosci, ktére
lubisz i umiesz wykonywac.

.................................................................................................................................
.................................................................................................................................
.................................................................................................................................

By¢ moze przed przystapieniem do wykonywania ¢wiczen wydawato Ci
sig, ze nie masz zadnych pozytecznych umiejgtnosci, ze nie masz nic do
zaoferowania innym ludziom. Jednak teraz, jesli tylko udato Ci si¢ co$ wpisac
pod hastem ,,lubi¢ i umiem robi¢” rozpoznate$ tym samym swoje KLUCZOWE
UMIEJETNOSCL

PODSUMOWANIE

W  ten dos$¢ prosty sposob udato Ci si¢ okresli¢ w przyblizeniu, co
moglby$ zaoferowa¢ innym ludziom. Nadal wydaje Ci si¢ to niepowazne,
pozbawione sensu ?

Istnieje wiele badan psychologicznych potwierdzajacych stusznosé¢ tego
rozumowania : kazdy czlowiek ma jakies zdolnosci, predyspozycje do
wykonywania okreslonych czynnosci, tylko nie wszyscy maja ich §wiadomosc.

Jesli wltozymy pewien wysitek w rzetelne rozpoznanie swoich
specyficznych cech, mozliwos$ci, to mozemy zbudowac pewien swoisty zestaw
,mocnych stron”, ktory bedzie odrdzniat nas od innych.
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W ten sposob okreslimy swoja ,,unikatowo$¢”, co$ co mozemy daé z
siebie, a co odroznia nas od innych, jest charakterystyczne tylko dla nas.

R HCBN ThEsTEY
| WRIPHDE BOBRY

Okreslenie swoich kluczowych
umiejetnosci moze byc¢ dobrym
punktem wyjscia do szukania
pomystu na wlasnq dziatalnos¢
gospodarczq.

Dobrze, gdy specyfika malej firmy zwiazana jest z zestawem
umiej¢tnosci 1 predyspozycji jej wilasciciela, bo poczatkowo wtasciciel
wszystkim zajmuje si¢ sam. Poézniej, gdy firma si¢ rozro$nie, do nowych
specyficznych zadan mozna zatrudnia¢ odpowiednich fachowcéw. Wtedy oferta
firmy bedzie budowana nie tylko w oparciu o umiejetnosci wilasciciela, ale takze
specyficzne umiejetnosci ludzi, ktéorych on zatrudni — inzynieréw, specjalistow
od marketingu, sprzedawcow itp. Malej startujacej firmy nie sta¢ jednak na
zatrudnianie fachowcéw, dlatego mocnymi stronami firmy najlepiej uczynié
mocne strony jej wilasciciela.

WNIOSEK

PRZEMYSLENIE  WLASNYCH UMIEJETNOSCI, PREDYSPOZYCIJI,
PREFERENCIJI JEST NAJPROSTSZYM SPOSOBEM POZWALAJACYM
ZNALEZC WYJSCIOWY POMYSL NA ROZPOCZECIE DZIALALNOSCI
GOSPODARCZEJ.
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Jednak, aby pomyst przynosit nam zyski musimy tak dostosowaé swoja
ofertg, aby trafita ona w potrzeby odpowiednio licznej grupy odbiorcéw, ktorzy
beda sktonni za odpowiednia ceng z niej korzystac.

W Rozdziale III proponujemy Ci zapoznanie si¢ z marketingowym podejsciem
do tego problemu.

Bedziemy teraz starali si¢ skoncentrowa¢ Twoja uwage na pytaniu, czego ludzie
wokot Ciebie potrzebuja, jak rozpozna¢ potrzeby klientéw 1 jak najlepiej
dostosowa¢ do nich Twoja oferte.

Przekonasz sig, jak wazne w marketingu sa umiejetnosci opisane w Rozdziale 1,
: umiejetnosci zwiazane ze stuchaniem ludzi, prowadzeniem rozmoéw,
przekonywaniem do swoich racji czy asertywnoscia .

Wysitek wlozony w wykonywanie ¢wiczen z pewnoscia spowodowal, ze lepiej
rozumiesz swoje zachowania i jestes §wiadom pewnych swoich ograniczen.
Dzigki temu bedziesz mogt lepiej rozpoznaé otoczenie rynkowe, w ktorym
postanowisz dziata¢ 1 skuteczniej bedziesz wykorzystywat narzedzia
marketingu, o ktoérych zdobedziesz informacje w nastgpnym rozdziale.
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