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STWORZ SW0J 0SOBISTY
PLAN STRATEGICZNY

.Pielegnuj swoje wizje i marzenia, gdyz sg one dziecmi
Iwojej duszy i projektem Twoich najwigkszych osiggnigc”.
— NAPOLEON HILL

Czy w ciggu ostatnich szesciu miesiecy myslates o wyznaczeniu
dla siebie konkretnych celéw zawodowych lub biznesowych?
TAKO NIEO

Jesliwyznaczytes$ dla siebie jakies cele, czy okredlites, ile czasu dajesz
sobie na ich osiagniecie? TAK O NIE O

W tym rozdziale przyjrzymy sie najwazniejszym koncepcjom
i umiejetnosciom zwigzanym z osobistym planowaniem strategicz-
nym. W ,Cwiczeniu praktycznym” na kofcu rozdziatu zidentyfikujesz
swoje cele zawodowe i biznesowe dzigki okresleniu swoich wizji, misji,
idei i umiejetnosci.
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TWOJE POWODZENIE W IYCIU jest w duzym stopniu zalezne od Twojej
zdolnosci do myslenia, planowania, decydowania i podjecia
dzialania. Im wigksze Twoje umiejetnosci w tych aspektach,
tym szybciej osiggniesz swoje cele 1 tym bardziej zadowolony
bedziesz ze swojego zycia i kariery.

Osobiste planowanie strategiczne jest narzedziem, ktore
zabierze Ci¢ z miejsca, w ktorym jestes, do dowolnego miejsca,
w ktorym chcesz si¢ znalez¢. Réznica miedzy ludzmi, ktorzy
uzywajq osobistego planowania strategicznego, zeby zorgani-
zowal swoje zycie, oraz tymi, Ktorzy tego nie robia, jest jak
wybor miedzy podrdza pociagiem a samolotem. Oba te Srodki
transportu pozwolg Ci na dotarcie z punktu A do punktu B,
ale samolot (osobiste planowanie strategiczne) umozliwi duzo
szybsze dotarcie na miejsce bez czestych przystankow.
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Umiejetnos¢ osobistego planowania strategicznego nie jest
czyms, z czym si¢ rodzisz, jak kolor oczu czy stuch doskonaty.
Jest systemowym sposobem myslenia i zachowania. Jest czyms,
czego mozesz si¢ nauczy¢, jak jazda na rowerze czy zmiana
opony. Z czasem mozesz opanowac wiele réznych kluczowych
aspektow tej umiejetnosci 1 do konca zycia bedziesz mysleé
i dzialac¢ strategicznie. Kiedy sie to stanie, osiggniesz zdu-
miewajgce rezultaty. Twoje zycie 1 kariera nabiora rozpedu,
a mozliwosci stang sie nieograniczone.

Oszczedi czas i pienigdze

Dlaczego planowanie i mys$lenie strategiczne s3 takie uzy-
teczne? Odpowiedz jest prosta: pozwalajg Ci zaoszczedzic
olbrzymig ilo$¢ czasu 1 pieniedzy. Kiedy przeanalizujesz
kluczowe dla swojej kariery i1 dziatan strategiczne pytania
i koncepcje, zauwazysz, ze zaczynasz si¢ skupia¢ na naj-
wazniejszych zadaniach niezbednych do osiggniecia Twoich
celow. Tym samym przestajesz robié rzeczy, ktore powstrzy-
mujg Cie od osiagniecia sukcesu. Robisz wiecej tego, co
powinienes, a mniej tego, co spycha Cie z wlasciwego kursu.
Ustalasz cele dotyczace rezultatow dla ludzi i dla projektow.
Zyskujesz umiejetnos¢ mierzenia i Sledzenia tych wynikow.
Zardéwno w pracy, jak i w zyciu wjezdzasz na droge szybkiego
ruchu.

Glownym powodem planowania strategicznego w firmie
jest che¢ zwiekszenia stopy zwrotu z kapitatu. Kapital to ilos¢
zainwestowanych przez udzialowcow pieniedzy, ktore pracuja
w przedsiebiorstwie. Kierownictwo uzywa strategicznego pla-
nowania, zeby przeanalizowac i zrestrukturyzowac dziatania
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przedsiebiorstwa w kontekscie jak najlepszych rezultatow fi-
nansowych. Celem jest maksymalna zyskownos¢.

Przedsiebiorstwa podejmujg si¢ planowania strategicznego,
aby poprzez bardziej efektywne wykorzystanie kadry 1 zasobow
uzyskac lepsze rezultaty. Efektywne planowanie pozwala im na
przescigniecie rywali 1 zyskanie nad nimi przewagi. Osiagajq
wyzsza sprzedaz, wigksze zyski, zwigkszony udziat w rynku,
wyzsza rentownos$¢ aktywow. Ogolnie biorgc, pozwala im to
na zajecie lepszej pozycji na rynku.

Laprojektuj swoje iycie i karierg

Twoje cele w osobistym planowaniu strategicznym sa podobne.
Kluczowsg réznicg jest to, ze zamiast poprawia¢ swojg stope
zwrotu z kapitatu, Ty walczysz o zwiekszenie swojej stopy Zzwro-
tu z energii. Mozna nawet powiedzie¢, ze takie planowanie
zwicksza Twojg stope zwrotu z zycia.

Przedsiebiorstwo mierzy swoj kapital jako kapital finanso-
wy, Ty natomiast mierzysz swoj kapitat ludzki.

Twoj kapital ludzki sktada sie z fizycznej, emocjonalne;j
1 psychicznej energii, ktore mozesz zainwestowaé w swoja
kariere. Twoim celem powinno by¢ osiggniecie najwyzszego
mozliwego zwrotu z zainwestowanej energii. Twoj dochod i sa-
tysfakcja bedg zalezne od tego, jak dobrze zainwestujesz sie-
bie. To wlasnie jest gtownym punktem osobistego planowania
strategicznego.

Kiedy czujesz sie sfrustrowany czy niezadowolony albo kie-
dy wiesz, ze nie osiggasz juz takich rezultatoéw, jakich oczeku-
jesz od swojej pracy 1 zycia, nadchodzi czas, zeby przeanalizo-
wac swoj plan strategiczny. To czas, zeby usias¢ i zadac sobie
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wazne, trudne pytania. Jesli czujesz si¢ bardzo zestresowany
lub niechetny do pracy albo widzisz, ze pracujesz coraz wigcej
1wiecej, a nie osiggasz proporcjonalnie lepszych rezultatow —
to czas, zeby skorygowac swojg strategie.

Zadaj sobie istotne pytanie: w czym jestem nadzwyczaj do-
bry? Sprawdz, w jakich aspektach zycia Swietnie sobie radzisz
albo jestes wyraznie lepszy od innych. Musisz wiedzie¢, co moze
by¢ Twojg osobista przewagg konkurencyjna.

To wtasnie jest sila napedowsg osobistego planowania stra-
tegicznego. OdpowiedZ na to pytanie pozwoli Ci ustali¢, na
czym musisz si¢ skupi¢ w ramach planowania swojego zycia
1 pracy. Twoj sukces zalezy od Twojej biegtosci w kluczowych
aspektach swojej pracy. Ze wszystkich zadan, ktore stawia przed
Toba zycie, jednym z najwazniejszych jest odnalezienie tej
sfery, w ktorej biegtos¢ bedzie miata najwiekszy pozytywny
wplyw na Twojg kariere 1 Twoj dochdd. Kiedy jg zidentyfiku-
jesz, skoncentruj caly swoj wysitek na staniu si¢ najlepszym
wlasnie w tej kluczowej dziedzinie.

W ksigzce Competing for the Future Gary Hamel pisze, ze
najlepsze firmy planujg z piecioletnim wyprzedzeniem i iden-
tyfikujg kluczowe kompetencje, ktorych beda potrzebowac, aby
po tym czasie dominowac w swojej branzy. Implementujg wiec
na biezaco plan rozwoju, aby odpowiednie kompetencje byly
przygotowane, kiedy w przysztosci bedg potrzebne.

W swoim osobistym planowaniu idZ tym samym tropem.
Czy wiesz, jakie kluczowe kompetencje beda Ci potrzebne,
zeby by¢ najlepszym w swojej branzy za 3-5 lat? Jakich klu-
czowych umiejetnosci bedziesz potrzebowat? Czy wiesz, czym
roznig si¢ one od Twoich aktualnych kluczowych umiejetno-
sci? Jak mozesz rozpocza¢ ich nabywanie? Juz dzisiaj zacznij
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opracowywac plan nabycia i opanowania tych dodatkowych
umiejetnosci i zdolnosci, ktérych bedziesz potrzebowal, zeby
by¢ najlepszym w wybranej przez siebie dziedzinie. Kazdego
dnia pracuj nad tym planem.

Kilka lat temu pracowali$my z klientka, ktora bardzo szybko
piecla si¢ po szczeblach kariery. Osiaggnela to pomimo swojej
wrecz paralizujacej nieSmiatosci, przez ktorg stronita od blasku
fleszy. Zrozumiala, ze aby osiggna¢ swoj cel 1 zostaé wicepre-
zesem firmy, w ktorej pracowata, musi wyjs¢ ze swojej skorupy
1 rozwing¢ umiejetnos¢ przeprowadzania przekonujacej pre-
zentacji. Dolaczyta do Toastmasters i ciezko pracowata, zeby
zostaé najpierw mowcg zadowalajacym, potem kompetentnym,
a w koncu profesjonalnym. Zrealizowala swoj poczatkowy cel
z nadwyzkg 1 obecnie jest starszym wiceprezesem.

Osiem kluczowych pytan

Aby rozpoczaé proces osobistego planowania strategicznego,
musisz sobie zada¢ osiem kluczowych pytan. Przemysl je moz-
liwie dogtebnie i w sposob analityczny. Odpowiedzi utatwig Ci
proces poszukiwania swojej idealnej dzialalnosSci lub kariery.

1. Wartosci. Jakie wartosSci, cnoty, zalety 1 ogdlnie cechy
s3 najwazniejsze w Twojej dziatalnosci lub dla Twojej
kariery?

2. Wigja. Wyobraz sobie siebie za pie¢ lat. Gdyby Twoja
kariera potoczyla si¢ idealnie, jak wygladataby Twoja
przyszios¢?

3. Misja. Bioragc pod uwage swoje wartosci, w jaki sposob
osiggniesz swojg wizje?
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4. Cel nadrzedny. Wsp6lng cechg wszystkich naprawde od-
noszacych sukcesy menedzerow i przedsiebiorcéw jest
posiadanie celu nadrzednego — szczerego pragnienia
stuzenia innym poprzez swoja prace lub dziatalnosc.
Jaki cel nadrzedny przyswieca Twojej karierze lub dzia-
talnosci?

S. Cele szczegolowe. Jakie konkretne cele musisz osiggnac,
aby zrealizowac¢ wizje swojej kariery lub dziatalnosci?

6. Wiedza i umiejetnosci. W jakich sferach bedziesz musiat si¢
wyrozniaé, zeby osiggnac swoje cele i zrealizowac wizje?

7. Nawyki. Jakie nawyki w mysleniu 1 zachowaniu beda
Ci potrzebne, zeby stac si¢ osobg, ktora jest w stanie
osiggnac ustalone sobie cele?

8. Codzienne dzialania. Jakie konkretne dziatania bedziesz
musiat codziennie wykonywac, zeby stac si¢ osoba, ktorg
chcesz sie staé, 1 osiagnac zamierzone cele?

Pamigtaj, ze jakos¢ Twojego myslenia determinuje jako$¢
Twojego zycia. Im bardziej dociekliwe pytania bedziesz sobie
zadawad, tym bardziej znaczace 1 pomocne beda odpowiedzi.
Nie ma okreslonego limitu, do jakiego mozesz poprawic ja-
kos¢ swojego myslenia — 1 nie ma limitu, do jakiego mozesz
poprawic swoje zycie.

Zgodnie z prawem odzwierciedlenia (ang. Law of Correspon-
dence) Twoj zewnetrzny swiat zawsze bedzie odbiciem Twojego
wewnetrznego Swiata. Kazda zmiana w §wiecie zewngetrznym
bedzie zwiazana z odpowiednig zmiang w $wiecie wewnetrz-
nym. Im wigcej wiesz o sobie, swoich wartos$ciach 1 celach,
tym szybciej wprowadzisz zmiany potrzebne do odniesienia
sukcesu.
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Cwiczenie praktyczne

1. Z listy wartosci, ktoére mozesz znalez¢ w ,Dodatku”
na koncu ksigzki, wybierz od trzech do pigciu war-
tosci, ktore najbardziej odpowiadajg podstawowym
zasadom Twojej kariery lub dziatalnosci.

2. Sprecyzuj wizje swojej kariery lub dziatalnosci. Jaka
bytaby dla Ciebie idealna kariera lub dziatalnosc¢?
Co robilbys przez wiekszos¢ czasu? Jak duzo bys za-
rabial? Z jakiego rodzaju ludzmi bys$ pracowal? Jak
odpowiedzialna bylaby to praca? W jakiej branzy bys$
pracowal?

3. Opierajgc si¢ na swoich wartosciach 1 wizji, zdefiniuj
misje swojej kariery lub dziatalnosci.

4. Jakaidea przyswieca Twojej karierze lub dziatalnosci?
Komu stuzytaby Twoja praca?

S. Jaki jeden cel (gdybys$ go speinit) bytby dla Ciebie
najbardziej pomocny w uswiadomieniu sobie wizji
swojej idealnej kariery lub dziatalnosci?

6. Jaka jedna, dodatkowa umiejetnos¢ (gdybys byt w niej
$wietny) najbardziej pomogtaby Ciw szybszym osiag-
nieciu najwazniejszego celu w Twojej pracy?

7. Co zobowigzujesz si¢ zrobié, biorgc pod uwage wiedze,
ktorg zdobyles w tym rozdziale?

,Po obraniu celu cztowiek powinien wytyczy¢ w umysle prosta droge
prowadzacq do jego realizaci, nie spogladajac ani na prawo, ani na lewo".
— JAMES ALLEN
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2
JAKA DZIALALNOSC PROWADZIST?

....Przypadek sprzyja jedynie umystom przygotowanym’”
— LUDWIK PASTEUR

Czy myslates$ ostatnio o tym, jaka dziatalnos¢ prowadzisz?
TAKO NIEO

Czy myslate$ ostatnio o tym, jaka dziatalnos¢ moégtbys
prowadzi¢? TAKC NIEO

W tym rozdziale przyjrzymy sie blizej temu, jak okresli¢, kim jeste$
i czego chcesz, wyjasniajaciilustrujac najwazniejsze elementy procesu
wyznaczania celéw i myslenia strategicznego. ,Cwiczenie praktyczne”
na koncu rozdziatu przeprowadzi Cie przez kluczowe pytania, ktére
musisz zada¢, aby rozpoczac ten proces.
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SIEDEM KLUCZOWYCH PYTAN 1 ODPOWIEDZI — wykorzystywanych wielo-
krotnie w czasie Twojej dziatalnos$ci zawodowej lub funkcjo-
nowania Twojej firmy — moze pomoc Ci skoncentrowac swoje
myslenie 1 pokierowac¢ swoimi najwazniejszymi decyzjami.
Zadawaj sobie regularnie ponizsze strategiczne pytania. Nowa
odpowiedzZ na ktorekolwiek z nich moze radykalnie zmienic
kierunek, w jakim podgza Twoja firma lub Twoja kariera.

. Jaka dziatalno$¢ prowadze?

. Jaka dziatalnos¢ mogibym prowadzic?
. Kto lub co jest moja konkurencja?

. Kim sg moi klienci?

[ S U e S R

. W czym jestem naprawde dobry?
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6. Jakie s3 moje kluczowe ograniczenia?
7. Gdzie sie znajduje w kontekscie mojego personalnego
1 zawodowego rozwoju?

Ten rozdziat zgiebia pierwsze dwa pytania. Pytania od 3 do 7
beda analizowane w kolejnych rozdziatach.

Jasno zdefiniuj swojg kariere lub dziatalnosc

Pierwsze 1 najwazniejsze pytanie brzmi: jaka dzialalnos¢ pro-
wadze? To pytanie nie jest tak proste, jak sie wydaje. Zeby
okresli¢ cele swojej kariery lub firmy, musisz najpierw nauczy¢
si¢ definiowac swoja dzialalnos¢ pod katem tego, co robisz
dla swoich klientéw albo dla swojej firmy. Rozszerz definicje
swojej dziatalnosci tak bardzo, jak tylko to mozliwe. Nigdy nie
poprzestawaj na pierwszej odpowiedzi. Wykorzystaj pierwszg
odpowiedz na to pytanie i znajdz dla niej nowe zastosowania,
nowe rynki i nowe definicje.

Na przykiad na poczatku ubiegtego wieku ci przewoznicy
kolejowi, ktorzy definiowali si¢ wyltacznie jako koleje — dostaw-
cy transportu kolejowego — nie zauwazyli, ze nowe technologie
1 metody transportu, takie jak ciezaréwki i samoloty, sa poten-
cjalnym zagrozeniem dla ich dziatalnosci. Gdyby zdefiniowali
sie jako przewoznicy dobr i ludzi — dostawcy transportu — ich
odpowiedz na zmiany w technologii mogtaby by¢ inna.

Podobnie w poczatkowych latach internetowego boomu
wiele przedsiebiorstw dzialajacych w tym sektorze definio-
walo sie jako dostawcy darmowej informacji, majac na celu
przyciggniecie tak wielu uzytkownikow, jak to tylko mozliwe.
Firmy, ktore nie skupily si¢ na sprzedazy produktow i usiug
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ani osiggnieciu zysku, upadty. Nie dostrzegty, ze internet jest
kanatem komunikacji i dystrybucji, ktory musi by¢ skupiony
na generowaniu przychodow i osigganiu zyskow, tak jak kazda
inna forma dziatalnosci. To niepowodzenie w doktadnym zde-
finiowaniu wiasnego srodowiska i1 dziatalnosci doprowadzito
do straty miliardéw zainwestowanych dolarow.

Kiedy bedziesz definiowat swoja dziatalnos¢, pomysl o tym, jak
Twoj produkt lub ustuga wspoétdziata z zyciem lub pracg innych
ludzi albo organizacji czy tez jak na nie oddziatuje. Rozwaz za-
réwno swoich obecnych klientdw, jak 1 klientow, ktdrych chciatbys
pozyskac. Kiedy bedziesz definiowat swojg osobistg prace, wez pod
uwage rowniez osoby, dla ktorych 1 z ktérymi pracujesz. Pomysl
o tym, jaki wplyw macie Ty 1 Twoje produkty lub ustugi, ktére do-
starczasz organizacji, na wewngtrznych i zewnetrznych klientow.

Celuj w przysztosc
— jaka dziatalno$¢ mogthys$ prowadzic?

Kolejne pytanie, ktére musisz sobie zadac, brzmi: jaka dzia-
talnos$¢ bede prowadzié, jesli wszystko pozostanie takie samo,
jakie jest teraz?

Pomysl o swojej karierze lub firmie za dwa lata od teraz,
a nastepnie za piec lat. Jesli nie zmienisz sposobu, w jaki defi-
niujesz swoja prace lub dziatalnos¢, jaki rodzaj pracy bedziesz
wykonywac? Czy kontynuowanie pracy lub prowadzenie in-
teresOw w ten sam sposob, co teraz, to rozsadna i oplacalna
strategia, czy powiniene$ pomysle¢ o jej zmianie?

Rozpocznij od wyobrazenia sobie dziatalnosci, ktorg mogtbys
prowadzi¢. Gdzie pokierowataby Ci¢ radykalna zmiana w wiedzy
lub umiejetnosciach, produktach lub ustugach czy przemysle

Kup ksigzke Pole¢ ksiazke


https://onepress.pl/rf/jetaco
https://onepress.pl/rt/jetaco

26 | Jedyny taki coach

lub rynku? Ujmujgc to innymi stowami: gdybys$ zdecydowat si¢
przeanalizowac swojg kariere czy branze 1 podjaé pewne dziatania,
w jakim sektorze mogibys si¢ znalez¢, gdybys bardzo tego pragnal?

Dokonaj dalszej analizy i pomysl o tym, w jakim sektorze
powinienes by¢. Aby to zrobi¢, dokonaj ostroznej i komplekso-
wej samoinwentaryzacji. Przyjrzyj si¢ swoim umieje¢tnosciom,
zdolnos$ciom, aspiracjom i sitom oraz, co najwazniejsze, temu,
czego pragnie Twoje serce. Nastepnie przeanalizuj rynek, na
ktorym dziatatbys Ty lub Twoja firma. Czy jest tam dla Ciebie
miejsce? Jesli nie, oszacuj, jakich zmian musiatbys Ty osobiscie
dokonac, aby zbudowac karier¢ lub firme, ktére rozkwitalyby
na tym rynku, albo wybierz bardziej odpowiedni rynek. Oto jed-
no z najwazniejszych pytan Twego zycia: jakich zmian bedziesz
musial dokonac, aby stac sie osobg zyjaca pelnig zycia i wyko-
nujacy taka prace, ktorg chcialbys w przysziosci wykonywac?

Cwiczenie praktyczne

Jaka dziatalno$¢ prowadzisz?

Jaka dziatalno$¢ mogtbys prowadzic?

Jaka dziatalno$¢ powinienes prowadzic?
Jakiej dziatalnosci nie powiniene$ prowadzic?

MRS

Jakich zmian musisz dokona¢ w swojej dzialalnosci,

aby stala sie Twoja idealng dzialalnoscig?

6. Jakich zmian musisz dokona¢ w sobie, aby stata si¢
Twojg idealng dzialalnosScig?

7. Co zobowigzujesz si¢ zrobi¢, biorac pod uwage wiedze,

ktora zdobyles w tym rozdziale?

.Kaidy, kto dotart tam, gdzie jest, musiat zaczac tam, gdzie byt".
— ROBERT LOUIS STEVENSON
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IBADAJ SWOJA KONKURENCJE

JFakty nie przestaj istniec z powodu ich ignorowania”.
— ALDOUS HUXLEY

Czy w ciggu ostatnich szesciu miesiecy poswiecite$ chociaz chwile na
zdobywanie wiedzy o swojej gtdwnej konkurencji? TAKC NIEO
Czy wiesz, co Twoja gtéwna konkurencja ma do zaoferowania ryn-
kowi? Czy jeste$ zaznajomiony z ich strategiami biznesowymi i mar-
ketingowymi? TAKO NIEO

W tym rozdziale przyjrzymy sie procesowi identyfikowania osdb,
zaréwno wewnatrz, jak i na zewnatrz Twojej organizacji lub przedsie-
biorstwa, z ktérymi rywalizujesz. Pomoze Ci to rozpocza¢ opracowy-
wanie strategii, ktére pozwola Ci na osiggniecie lepszych rezultatow
w jak najkrotszym czasie. ,Cwiczenie praktyczne” na korcu rozdziatu
przeprowadzi Cie przez kroki potrzebne do zidentyfikowania tego,
czego oczekujg Twoi klienci, co oferuje Twoja konkurencja i jak zopty-
malizowac swojg oferte, aby spetni¢ oczekiwania i potrzeby klientéw.
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RYWALIZACJA JEST CZESCIA 1YCIA BIINESOWEGD, niewazne czy pracujesz
dla organizacji, czy dla siebie. Ustalanie cen (zaréwno jako
czes¢ negocjacji wynagrodzenia, jak i strategii marketingowej)
jest tego dobrym przyktadem. Jak odpowiedziaibys na pytanie:
co determinuje ceng, ktorg ustalasz, lub poziom wynagrodze-
nia, ktorego oczekujesz? ZwrocilbyS uwage na swoj poziom
sprzedazy, udziat w rynku czy moze lata doswiadczenia? Wiele
0s0b powiedziatoby, ze to klienci lub pracodawcy ustalajg ich
ceng. Inne nalegalyby na samodzielne ustalenie swojej wlasnej
ceny. W rzeczywistosci wszystkie te elementy sa kluczowymi
skiadowymi Twojego ostatecznego zawodowego lub bizneso-
wego sukcesu.

Ale zaden z nich nie jest gtéwnym wyznacznikiem. Jest nim
Twoja konkurencja na rynku. Niezaleznie od tego, czy Twoja
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firma sprzedaje swoje dobra 1 ustugi na wolnym rynku, czy
operujesz wewnatrz organizacji, w ktorej rywalizujesz o awans
lub o rzadkie zasoby, posiadasz konkurentow. Z tego powodu
niezbedne jest gruntowne przeanalizowanie swojej konkurencji
1 poznanie jej tak dobrze jak siebie.

W obliczu rywalizacji wiele 0s6b popeinia biagd lekcewazenia
swojego przeciwnika. Madry konkurent nie patrzy na konku-
rentOw z gory, nie czepia si¢ ich, nie krytykuje i nie zartuje
z nich. Szanuje swoich dobrze prosperujacych konkurentow
1 uczy si¢ od nich.

Przeanalizuj swoich konkurentéw. Co zrobili, ze dostali
awans albo zostali zatrudnieni do tej pracy? Jakie sg ich stra-
tegie 1 taktyki penetracji i zdobywania rynku? Jak pozycjonuja
swoj produkt lub ustuge? Jakie sojusze lub sieci kontaktow
buduja, aby zapewnic¢ sukces swoim oddzialom? Dlaczego lu-
dzie u nich kupuja? Jak obstuguja swoich klientow i jak buduja
relacje wewngtrz organizacji i poza nig? Jaka jest ich polityka
cenowa? Jakie kompetencje rozwijajg i z jakich szkolen ko-
rzystajg, aby by¢ na biezgco z rozwojem branzy? Jaki jest ich
stosunek do kontroli jakosci? Do jakich organizacji dotgczaja?

Kiedy juz zdobedziesz te rozlegia podstawowa wiedze 1 do-
brze zrozumiesz swoich konkurentow, tak samo dokladnie
spojrz na siebie 1 na swoja kariere lub przedsiebiorstwo. Zi-
dentyfikuj swoj obszar doskonatosci. Co robisz o co najmniej
90% lepiej niz Twoi konkurenci? Jaka jest Twoja unikatowa
propozycja wartosci — wyjatkowos¢, ktora zapewnia Ci przewage
nad konkurencjg i wyr6znia w oczach klientow lub innych osob
w Twojej organizacji?

Kiedy juz okreslisz to, w czym jestes lepszy od innych osob
z Twego zawodowego otoczenia, spdjrz na zewnatrz. Jak umies-
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cisz siebie lub swoj produkt albo ustuge na rynku, aby wykorzy-
stac¢ swoja specjalizacj¢? Jakie przyjmiesz strategie sprzedazy
1 marketingu? Jak wycenisz swoje produkty lub ustugi, bazujac
na konkurencyjnych strategiach cenowych?

Kiedy bedziesz badal to, co robi Twoja konkurencja, operuj
w jak najszerszym zakresie. Mozesz odkry¢, ze w niektoérych
przypadkach Twoja konkurencjg nie jest wcale inna osoba ani
firma. Mozesz odkry¢, ze konkurujesz z calg inng branzg. Na
przyktad firmy oferujace odpoczynek na ladzie sq bezposrednig
konkurencjg dla branzy rejsoéw wycieczkowych. Obie grupy
rywalizuja o te same pienigdze przeznaczone na wakacje.

Naszym celem w tym rozdziale nie bylo opracowanie kon-
kretnych planow sprzedazy ani planow marketingowych — tym
zajmiemy si¢ dogiebnie p6zniej. Celem bylo sprawienie, zebys
zrozumial, jak wazne jest badanie konkurenc;ji, posiadal plan
przeprowadzenia takiego badania 1 zaangazowal si¢ w nie.
Skoncentrowanie si¢ na tym znaczaco zwiekszy Twoje szanse
na osiggnigcie swoich zawodowych i biznesowych celow.

Cwiczenie praktyczne

1. Kim sg Twoi najlepiej prosperujacy rywale?

2. Co Twoi klienci lub potencjalni klienci kupujg od tych
konkurentéw? Jakie uzyskuja korzysci dzigki kupowaniu
u Twoich konkurentow?

3. W czym si¢ specjalizujesz i jeste$ najlepszy?

4. W czym specjalizuje si¢ Twoje przedsigbiorstwo?

S. Jaka jest Twoja unikatowa propozycja wartosci — co ta-
kiego robisz, co zdecydowanie przyniesie korzysci Twoim
klientom, a czego nie oferuje nikt inny?
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6. Czym musisz przekona¢ swoich klientow do kupowania
od Ciebie, a nie od konkurencji?

7. Co zobowigzujesz si¢ zrobic, biorac pod uwage wiedze,
ktora zdobyles w tym rozdziale?

Swietne pomysty potrzebuja zardwno podwazia, jak i skrzydel".
— [.0. JACKSON
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4
POZNAJ SWOICH KLIENTOW

JLycie jest waine jedynie w kontekscie
Jjego wplywu na inne Zycia”
— JACKIE ROBINSON

Czy w ciggu ostatnich szesciu miesiecy przyjrzates$ sie temu, kim
s Twoi najwazniejsi wewnetrzni klienci? A najwazniejsi klienci
zewnetrzni? TAKO NIEO

Czy w ciggu ostatnich sze$ciu miesiecy myslates nad wyeliminowa-
niem swoich najmniej wartosciowych klientéw? TAKO NIE O

W tym rozdziale przyjrzymy sie sposobom wdrozenia w Twojej
karierze lub firmie mentalnosci nakierowanej na klientéw. Celem jest
tu zidentyfikowanie idealnych klientéw dla Twojej oferty i opracowa-
nie skutecznych strategii przyciggajacych takich klientéw do Twojej
dziatalnosci. ,Cwiczenie praktyczne” na koncu rozdziatu pomoze Ci
spetni¢ wymagania swoich najwazniejszych wewnetrznych klientéw,
rozpoznac swoich kluczowych obecnych i przysztych zewnetrznych
klientdw oraz zaoszczedzi¢ czas i energie dzieki zidentyfikowaniu tych
klientéw, z ktérymi nie powinienes robic intereséw.
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CZY POTRAFISZ ZIDENTYFIKOWAC SWOICH KLIENTOW? Czy wiesz, kogo mu-
sisz zadowolié, aby przetrwac i dobrze prosperowac w ramach
swojej kariery lub branzy?

Klientow mozna podzieli¢ na dwie kategorie: wewnetrznych
1 zewnetrznych. Definicja wewnetrznego klienta jest prosta. Jest
to ktos, kto polega na Tobie, aby osiggna¢ swodj sukces, 1 ktos,
na kim Ty polegasz, aby osiggng¢ swoj sukces. Bazujac na tej
definicji, mozna powiedzie¢, ze wewnetrznymi klientami beda
Twoi wspotpracownicy oraz Twdj personel. Profesjonalni do-
radcy, tacy jak prawnicy i ksiegowi, rowniez mogg by¢ uznani za
klientow wewnetrznych. W rzeczywistosci kazdy wokot Ciebie,
komu pomagasz, oraz kazdy, kto pomaga Tobie, jest w jakims$
sensie klientem wewnetrznym.
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Twoim zewnetrznym klientem jest ten, kto kupuje to, co
dostarczasz. Zewngetrzni klienci sa najwazniejszym elemen-
tem kazdego biznesowego przedsiewziecia. Twoja umiejetnosc
doktadnego zidentyfikowania takiego klienta — tego jednego
zewnetrznego klienta, od ktorego satysfakeji zalezy sukces
Twojej dziatalnosci — to podstawa planowania strategicznego.

Jednak zanim poprawnie zidentyfikujesz tego kluczowego
klienta, musisz odpowiedzie¢ na kilka pytan. Jak Twoj klient
definiuje wartos¢? Czy jeste$ w stanie spisa¢ wszystkie kon-
kretne korzysci, ktore Twoj produkt lub ustuga moze dostar-
czy¢ temu klientowi? Badajac dogiebniej, czy wiesz, czego tak
naprawde chce 1 potrzebuje Twoj klient, aby by¢ calkowicie
usatysfakcjonowanym? Czy jeste$ w stanie powiedziec, w jaki
sposob Twoj produkt zmienia lub poprawia zycie i prace Two-
jego klienta?

Dwudziesty pierwszy wiek nazywany jest »,epokg klientow”.
Klient jest w centrum biznesowych relacji tak, jak jeszcze ni-
gdy dotad. Twoj sukces 1 zyciowe osiggniecia w duzym stopniu
zalezg od Twojej umiejetnosci zidentyfikowania i usatysfakcjo-
nowania kluczowych klientow.

Jesli obecne tendencje utrzymaja sig, kim bedg w przysztosci
Twoi klienci? Jesli musialbys zmienié¢ oferte swoich produk-
tow lub ustug, kto madglhy zosta¢ Twoim klientem? Jesli chcesz
dotrze¢ na sam szczyt swojej branzy, kto powinien by¢ Twoim
klientem? Jakie oczekiwania tego klienta mogg zostaé spelnione
dzieki rozwojowi Twojej wiedzy, umiejetnosci i zdolnosci? Czy
z perspektywy czasu — korzystajac ze swej obecnej wiedzy
i doswiadczenia — mozesz wskazaé tych klientéw, ktorych
spotkates w trakcie swej kariery lub dziatalnosci, a z ktérymi
teraz unikaibys wspotpracy? Czy Twoja obecna lista klientow
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zawiera jakie$ nazwiska lub nazwy, ktore nie powinny si¢ tam
znajdowac?

Latwiej bedzie odpowiedzie¢ Ci na to ostatnie pytanie,
dzielgc swoich klientéw na bardzo wartosciowych i mato
warto$ciowych. Aby to zrobié, zacznij od zidentyfikowania
1 przeanalizowania cech Twoich najlepszych klientoéw. Posortuj
wszystkich swoich klientéw w oparciu o to, jak wypadajg na
tle tych najlepszych. Powiniene$ by¢ w stanie szybko zobaczyc¢,
kim sa Twoi najbardziej warto$ciowi klienci. Obecnie wiele
firm stosuje te technike, aby skupi¢ wiecej czasu i uwagi na
najbardziej wartosciowych klientach i na zdobywaniu wigkszej
liczby takich klientow. Tym samym poswiecaja one coraz mniej
czasu swym mniej warto$ciowym klientom. W wielu przypad-
kach wrecz zachecajg swoich mato warto$ciowych klientow do
robienia interesow z kim$ innym.

To podejscie ilustruje historia pewnego znanego nam dobrze
prosperujacego przedsi¢biorcy. Niedawno wdrozyt on podobny
mechanizm sortowania w swojej bazie klientéw. Ustalil, ze nie-
wielka czes¢ (20%) jego klientéw ma bardzo duzy udziat (80%)
w jego sprzedazy i tak samo duzy udziat (80%) w jego zyskach.
Jego reakcjg bylo ,,zwolnienie” tych 80% mato wartosciowych
klientow, ktorzy przyczyniali sie tylko do 20% (lub mniej) jego
przychodow. Zidentyfikowal inne firmy w branzy, ktore lepiej
zajetyby sie tymi klientami, 1 przekazat im ich, jednego po
drugim. Po tym mogt skoncentrowac swojg uwage i energi¢ na
swoich wartosciowych klientach. W ciggu roku jego firmowe
1 osobiste przychody podwoity si¢. Czy taka strategia bytaby
dobra dla Ciebie?
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Cwiczenie praktyczne

1. Kim sg Twoi najwazniejsi wewnetrzni klienci?

2. Jakie specjalne wymagania maja Twoi wewnetrzni
klienci?

3. Kim s3 Twoi najbardziej wartoSciowi klienci ze-
wnetrzni?

4. Kim mogliby by¢ Twoi zewnetrzni klienci?

S. Kim powinni by¢ Twoi zewngtrzni klienci?

6. Ktorych zewnetrznych klientow ,zwolnisz” — czyli
z ktorymi powiniene$ przestaé robic interesy?

7. Co zobowigzujesz si¢ zrobié, biorac pod uwage wiedze,
ktorg zdobyle$§ w tym rozdziale?

,But, ktdry pasuje na jedng osobe, inng uwiera".
— CARL GUSTAV JUNG
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LIDENTYFIKUJ SWOJE
0BSZARY SPECJALIZACJI

,Nie wyobrazam sobie 0soby 0siggajacej sukces, ktdra w grze
Zwanej Zyciem nie daje z siebie wszystkiego”
— WALTER CRONKITE

Czy umiesz zidentyfikowac swoje obszary specjalizacji?

TAKO NIEO

Jesli znasz swoje obszary specjalizacji, czy wiesz, jak je rozwinag,
aby osiggnac¢ mozliwie najlepsze rezultaty w swojej karierze lub
przedsiebiorstwie? TAKO NIEO

W tym rozdziale dowiesz sig, jak wyizolowac i zidentyfikowac swo-
je obszary specjalizacji — obszary kluczowych kompetencji, ktérych
mistrzowskie opanowanie moze przynies¢ niezwykte rezultaty. ,Cwi-
czenie praktyczne” na koncu rozdziatu pomoze Ci zwréci¢ uwage na
te dziedziny Twojej pracy, w ktérych operujesz na swoim najwyzszym
poziomie doskonatosci, radosci i energii.
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MASZ SICZEGOLNE ZDOLNOSCI | UMIEJETNOSCI. Jesli odpowiednio je roz-
winiesz, mozesz ich uzy¢ do osiggniecia wszystkich swoich
zyciowych celow. Jesli zaangazowales sie w poprawe warunkow
swojego zycia, w realizacje swoich marzen, w rozwoj kariery lub
przedsiebiorstwa 1 w prowadzenie satysfakcjonujgcego i krea-
tywnego zycia, musisz odkry¢ te zdolnosci oraz umiejetnosci
1 skupi¢ sie na ich rozwijaniu i doskonaleniu. Pie¢ wskazZni-
koéw powie Ci, czy na tej drodze do samopoznania Kierujesz
sie w dobrg strong. Jesli na co dzien wykorzystujesz ktorgs ze
swoich specjalnych zdolnosci lub umiejetnosci, zobaczysz, ze:

1. Jestes$ swietny w tym, co robisz. Twoja wydajnos¢ nie jest
po prostu dobra, jest niesamowita.
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2. Odczuwasz prawdziwg radosc¢ z tego, co robisz. Uwazasz
to, co robisz, za bardziej niz przyjemne czy interesujace.
Upajasz si¢ tym wrazeniem.

3. Jeste$ pobudzony, zaangazowany i peten energii. Mozesz
by¢ wyczerpany 1 przemeczony chwile wezesniej, ale kie-
dy zaangazujesz si¢, w to, co robisz, odzywasz.

4. Twoja energia jest zarazliwa. Ludzie wokot Ciebie sg jej
rownie pelni.

S. Jeste$ zmotywowany do cigglego doskonalenia tych zdol-
nosci i umiejetnosci. Wyznaczasz swoje wiasne standardy
wydajnosci 1 nieustannie je podnosisz. Twoja motywacja
pochodzi z wewnatrz — jest zasilana przez swiadomos¢,
ze kiedy Twoje zdolnosci zostang odpowiednio rozwi-
nicte, pozwolg Ci na realizacje swoich najcenniejszych
celéow 1 marzen.

Mogto sie zdarzy¢, ze poznalisSmy kogos, kto osiagnat szczes-
liwg rownowage pomiedzy samopoznaniem i samodyscypling.
Jesli pracowaliSmy z takg osobg, mieliSmy prawdziwe szczescie,
poniewaz mogliSmy obserwowac bezposrednio kogos, kto trzy-
ma klucz do prawdziwie satysfakcjonujacego zycia. Przestudiuj
przyktad takiej osoby i kieruj sie nim.

Prawdziwy sukces osiggniesz jedynie wtedy, kiedy bedziesz
rozpoznawatl i pielegnowat swoje specjalne zdolnosci i umie-
jetnosci. Tylko wtedy zréwnowazysz zewnetrzne osiggniecia
z poczuciem wewngtrznej satysfakeji.
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Cwiczenie praktyczne

. W jakich dziedzinach jestes nie tylko dobry, a do-

skonaty?

2. Jakie aspekty Twojej dziatalnosci ciesza Cie najbardzie;?

Kup ksigzke

Jakie aspekty Twojej dziatalnosci najbardziej Cie
pobudzaja?

W jakie dzialania si¢ angazujesz, kiedy zauwazasz,
ze ludzie wokot Ciebie stajg sie pobudzeni?

. W jakich sferach swojej dziatalnosci jestes najbardziej

chetny do nauki i rozwoju?

Jakich kluczowych kompetencji bedziesz potrzebo-
wal, zeby by¢ w najlepszych 10% swojej branzy za
trzy do pieciu lat?

Co zobowiazujesz si¢ zrobic, biorac pod uwage wiedze,
ktorg zdobytes w tym rozdziale?

.Uiywaj talentdw, ktdre posiadasz. Las bythy bardzo cichym miejscem,
gdyby Spiewaty jedynie te ptaki, ktdre robia to najlepiej".
— HENRY VAN DYKE
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Zmier swoja strone WWW w dziatajacy bankomat!

Dowiedz sie wiece] i dotacz juz dzisiaj! % -
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TURBOCOACH: ODMIEN SWOJE YCIE,
POPRAW JAKOSE RELACJI | CIESZ SIE SUKCESAMI

Dobry coach moze zmienié Zycie i kariere. Pomaga odkrywaé talenty i wskazuje
drzwi, za ktérymi znajduje sie droga do sukceséw zawodowych i osobistych,
ale takze edukacyjnych i sportowych. Coach nie pokazuije prostej recepty na

sukces, za to pomaga w zrozumieniu celéw i opracowaniu planu, ktéry do nich

doprowadzi. Niestety, czesto jest tak, ze ktos, kto najbardziej potrzebuje pomocy
coacha, z réznych wzgledéw nie moze skorzystaé z takiego wsparcia.

| wiasnie z myslq o takich osobach powstata ta ksigzka. To zestaw starannie
wybranych, najskuteczniejszych metod polepszania osobistych wynikéw.
Techniki zostaty przetestowane na tysigcach klientéw coachingu i zaowocowaty
imponujgcymi sukcesami, ktére nierzadko przyniosty radykalng zmiane zycia.
Zaglgdaj do tej ksigzki codziennie i korzystaj z bogactwa zawartej w niej wiedzy,
zastosuj opisane w niej techniki i wykonaj éwiczenia — w ten sposéb wiasciwie
od razu poprawisz swoje wyniki. Nauczysz sie wyznaczad standardy, priorytety
i cele, identyfikowaé swoje mocne strony, a takze skupiaé sie na tym, co jest dla
Ciebie najwartosciowsze. Kiedy zaangazujesz sie w konkretny plan dziatania
i ulepszenia, wymarzony sukces przyjdzie szybko. Uzyskasz przetomowe
rezultaty: réwnowage w zyciu, sukces finansowy i niezaleznosé.

BRIAN TRACY

jest autorytetem w dziedzinie filozofii sukcesu i wykorzystywania indywidualnego
potencjatu w rozwoju osobistym. Jest tez jednym z najlepszych méwcéw
motywacyjnych na $wiecie. Wiele jego ksigzek uzyskato status bestselleréw.
Mieszka w San Diego w Kalifornii.
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