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Kraina szczesliwosci

Masz kilka lat, jestes z mamag w sklepie i marudzisz o cukierki, a ona méwi: ,Synu, ale Ty
masz talent do negocjacji!”. Jaki$ czas pozniej tata pyta jaki chcesz mie¢ kolor rolety
w swoim pokoju, krzyczysz: ,zielony!”, a on méwi: ,Synu, podjates decyzje, mozesz by¢
z siebie dumny”, pomimo tego, ze zielony ewidentnie nie wspotgra kolorystycznie
z pozostatg czescig Twojego pokoju ;) Masz podobne wspomnienia? Czy raczej styszates:
~nie marudz” i ,zobacz, kupiliémy Ci niebieska rolete”..

Jak sie pewnie domyslasz, nie chodzi ani o cukierki, ani o kolor rolety. Istotq jest to,
jakie wzorce zachowania masz zapisane w swojej podéwiadomosci. Jezeli nie
wzmacniano w Tobie pozytywnego obrazu samego siebie, nie wskazywano Ci Twoich
talentdw i nie zostate$ nauczony samodzielnego dokonywania wyboréw, to jest duza
szansa, ze Twoja podswiadomos¢ bedzie Ci przeszkadzaé w realizacji Twoich zyciowych
i zawodowych celdw.. az do TERAZ, czyli do chwili, w ktérej samodzielnie stworzysz w sobie
nowe wzorce myslenia i dziatania. Jak? Podczas pogawedki ze swojg podswiadomoscia,
bedacej pierwszym krokiem w tworzeniu Twojej strategii biznesowej, o czym pisatam

w tym artykule.

Moje IKIGAI

Wspominatam tez, ze ta rozmowa ze sobg pozwoli Ci wtasciwie ustawi¢ kompas na dalszg
podréz Twojego zycia, czyli przejdziesz do kroku drugiego - do fazy testéw celem odkrycia
Twojego IKIGAL. Jak odkrytam moje? W wielkim skrocie: poddatam analizie i refleksji cate
moje dotychczasowe zycie w poszukiwaniu tego, co sprawiato mi rados¢, co przychodzito
mi z tatwoscig i co dawato mi poczucie satysfakcji. Miatam kartke. Nie jedng, a chyba ze
sto - lekko liczgc. Taki folder ,Moja firma”, o ktérym pisze tutaj, cho¢ w wersji papierowej;)

Zapisywatam rézne moje doswiadczenia i co wazniejsze - moje emocje zwigzane z tymi
doswiadczeniami. Potem, poréwnywatam je w poszukiwaniu elementéw wspdinych.
Dziatatam intuicyjnie, cho¢ z jasno okreslonym celem: chciatam robi¢ w zyciu to,
co sama wybiore i co bedzie dawalo mi satysfakcje. Jeszcze wtedy nie wiedziatam
o istnieniu japonskiej filozofii IKIGAI, wiec to, co dzisiaj nazywam ,wdziecznoscig” wtedy
nazywatam witasnie ,satysfakcjq” ;)

I odkrytam, ze w toku catego mojego zycia, w tym pedzie do awanséw w dziale sprzedazy
i nabywania wiedzy w sposéb - nazwijmy go, studencki, polegajacy na stawianiu hipotez
celem ich udowodnienia (jak w pracy magisterskiej) - nie zwroécitam uwagi na potezng
umiejetnos¢, ktorg traktowatam jak co$ nieistotnego, bo wydawato mi sie, ze kazdy tak
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ma, ze to jest ,norma”. Potrafitam kazdemu wyttumaczyé.. wszystko. Zwykle w sposob
bardzo prosty, czesto uzywajac metafor lub jezyka zainteresowan drugiego cziowieka,
czasami z usmiechem, a niekiedy z powaga, ale zawsze tak, by swojg postawg pobudzi¢
w moim rozmodwcy motywacje do poszukiwania zrozumienia. I ludzie wokot mnie wchtaniali
informacje, pojmowali je i dzieki temu zmieniali swoje dziatanie na plus.

Odkrytam, ze to, co potrafie robi¢ i co, sprawia, ze odczuwam satysfakcje, bo ludzie sg mi
wdzieczni za to, co ode mnie otrzymali, co jest moim najwiekszym talentem i co stato sie
moim IKIGAI, to wiasnie rozwoj dzieki refleksji, czyli umozliwianie ludziom
zrozumienia siebie i otaczajacego ich swiata, by z tym rozumieniem mogli sie lepiej
rozwija¢, dokonywa¢ trafnych wybordéw, odczuwac spokdj wewnetrzny, a nawet duchowe
wzbogacenie. I jak sie okazato, tak byto od podstawdéwki - cho¢ wtedy pomagatam innym
w odrabianiu lekcji - i jest do dzisiaj ;)

Krok trzeci — przed start!

Drugi krok, ktéry w tym artykule nazwatam ,,odkrywanie IKIGAI (testy)”, miatam za soba.
Przyszedt czas na krok trzeci, czyli na stworzenie na tej podstawie dziatajgcego modelu
biznesowego. I co? I znowu TESTY. Zwro¢ uwage, jak duzo miejsca przeznaczam w moich
artykufach na dwie kwestie: 1) na prezentacje tych wszystkich ,,mato konkretnych ogétow”,
ktére sq fundamentem modelu biznesowego opartego o IKIGAI oraz 2) na budowanie
wszelkich zatozen biznesowych na podstawie testow, czyli realnych wynikéw
Twoich wiasnych doswiadczen.

Jak testowac¢? Po pierwsze: z otwartym umystem, czyli bez pragnienia udowodnienia
postawionej hipotezy. Hipoteza jest potrzebna do okreslenia sposobu i kierunku obserwacji
doswiadczen, ale kiedy staje sie celem do udowodnienia — na wspomniany przeze mnie,
studencki sposdb - to zawsze znieksztatca wyniki testow. Przedsiebiorca wyciaga
whnioski na podstawie doswiadczen, a im trafniejsze ma wnioski, tym mniej czasu
zajmuje mu przejscie z fazy testéow (krok 3) do fazy dziatajacego modelu
biznesowego, ktory generuje zysk (krok 4).

Po drugie: z gtowa na karku ;) Tak czysto po ludzku: fajnie jest przezywa¢ emocje. I pozwal
sobie podczas tych testéw doswiadczac¢ swoich emocji, by staty sie one Zzrédtem informacji
o Tobie i o wynikach testéw, jakie bedziesz prowadzit. Ale miej na uwadze wazng kwestie
- emocje generuja zyczeniowos$¢, czyli sprawiaja, ze ,widzisz to, co chcesz
zobaczy¢”, a nie to, co jest, wiec podobnie jak sam fakt postawienia hipotezy - mogq
Cie zaprowadzi¢ do btednych wnioskdw.

I po trzecie: z kartkg i dtugopisem w dtoni. Ludzka pamie¢ bywa ulotna, szczegdlnie
w nowych okolicznosciach, wiec zapisywanie wynikéw testéw w folderze ,Moja firma”
oszczedzi Ci pomytek wynikajacych z analizowania tylko fragmentu danych, czyli tej czesci,
ktorg Twoj umyst zapamietat, bo.. chciat zapamietac ;)


https://dookolapracy.pl/strategia-biznesowa/

y Prezes na godziny 3

Krok trzeci - start!

W ramach pierwszych testow zacznij od zaoferowania tego, co ma by¢ wartoscig Twojej
firmy (ustugi lub towaru), kilku nieznajomym osobom za darmo, ale z okresleniem ceny,
jaka musieliby zaptaci¢, gdyby nie byli ,osobami testujacymi”. Dlaczego nieznajomym? Bo
Twoi znajomi, choc¢by chcieli, to nie bedg obiektywni dajac Ci feedback, a po to wiasnie
przeprowadzasz testy - by zebrac¢ informacje zwrotng o wartosci Twojej ustugi
lub towaru (to bedzie Twoja oferta), a takze o tym kogo i jak jeste$s w stanie
przekona¢ do zakupu (to bedzie Twoja grupa docelowa).

Dlaczego za darmo? No nie tak zupetnie za darmo, ale bez wynagrodzenia w postaci
pienigdza. Twoim wynagrodzeniem jest zyciowy czas, jaki przeznacza dla Ciebie osoba
testujgca. Przeciez mogtaby robic tysigce innych rzeczy dla siebie, a jednak — pomaga Ci
zweryfikowac¢ Twdj pomyst na biznes. Dlaczego z okresleniem ceny? Bo zgodnie ze starym
polskim przystowiem, ze ,darowanemu koniowi nie zaglada sie w zeby”, Twoje ustugi lub
towary na pewno majq jaka$ wartos¢, ale pytanie czy ich warto$¢ wyrazona w pienigdzu
jest taka, jakiej oczekujesz.

Testy, testy, testy..

Jak testy mogg wyglada¢ w praktyce? Wybierasz potencjalnych klientdw, np. poleconych
Ci przez Twoich znajomych ludzi, z ktérymi do tej pory nie miates kontaktu,
i przeprowadzasz z nimi rozmowe, w ktorej wyjasniasz jaki jest Twoj cel, np. chcesz
zweryfikowac¢ czy Twéj pomyst na biznes jest dobry i czy tacy ludzie jak Twdj rozmowca
moga by¢ jego odbiorcami. Po uzyskaniu zgody doktadnie okreslasz ramy wspotpracy - tak
jakby$ prowadzit negocjacje w procesie sprzedazy. To bardzo wazny etap, ktéry tez
podlega informacji zwrotnej — czy umiesz wtasciwe zaprezentowac swojg oferte. Nastepnie
podajesz cene i prosisz, by po zrealizowaniu ustugi (dostarczeniu towaru) Twdj ,klient”
przelat te kwote z myslg o Tobie, np. swojej mamie, na wybrany cel charytatywny lub
w ostatecznosci — na swoje konto oszczednosSciowe, a nastepnie napisat Ci jakie emocje
towarzyszyly tej czynnosci - to pomoze Ci wstepnie okresli¢ nie tylko sktonno$¢ do zakupu,
ale i poziom cen dla pierwszego klienta za wynagrodzeniem.

I na koniec najwazniejsze, czyli uzyskaj szczegbétowg informacje zwrotng o Tobie, o Twoim
produkcie (ustudze lub towarze), o przeprowadzonym przez Ciebie procesie handlowym,
a takze o cenie. Koniecznie pytaj o odczuwane przez osobe testujaca emocje, bo
to one pozwola Ci wiasciwie okresli¢c prawdziwa wartos¢ Twojego produktu
w oczach innych, a nie tylko , korzysci ze wspétpracy”, opracowane na potrzeby
oferty handlowej.

A jak juz zbierzesz informacje od oséb testujacych i zamienisz je na opis wartosci, jakie
otrzymuje osoba dokonujaca zakupu u Ciebie, a nastepnie okreslisz cechy oséb, ktére na
etapie testéw powiedziaty: ,tak, kupitabym to od Ciebie w cenie, jakg podates na poczatku”,
to poszukaj pierwszego klienta w grupie osdb o podobnych cechach, ktory zaptaci na Twoje
konto ;)
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TESTOWANIE

Krok 3 - stworzenie modelu biznesowego (IKIGAI)
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Krok trzeci — wizerunek!

~Hej, a gdzie ten wizerunek, marketing, sprzedaz i obstuga klienta? Kiedy mam stworzy¢
oferte handlowa i postawi¢ w Internecie mojg strone www?” — zapytasz, bo w koncu
obiecatam, ze ten artykut bedzie o tym traktowat.

Moja odpowiedz: NA KONCU ;) A bardziej szczegétowo: pierwsza wersje oferty
handlowej i strony internetowej mozesz stworzy¢ wtedy, gdy masz juz wstepnie
zarysowany model biznesowy, czyli po darmowych testach i przynajmniej
1 kliencie, ktory Ci zaptacit. A co, jesli kto$ doradza Ci ,zacza¢ wiasny biznes” od
postawienia strony www? W Internecie mndstwo jest poprawnych i ponadprzecietnie
wykonanych witryn, za ktérymi nie stojg zadne zyski. Ba, nie stojg nawet zadne przychody.
Dlatego tak wazne jest, by poprzedzi¢ budowanie wizerunku i dziatania marketingowe
testami ,na zywym organizmie”, bo to jest zderzenie Twoich wyobrazen z rzeczywistoscia,
to jest kwintesencja kroku numer trzy.

Wizerunek w biznesie opartym na IKIGAI jest jak najbardziej autentyczng wersjq Ciebie,
a jego tworzenie zaczynasz od sformuftowania swojej zyciowej misji i od wskazania
wartosci zyciowych (kliknij tutaj i zobacz moj opis). Zapisujesz je w folderze ,,Moja firma”
i zastanawiasz sie jak to, co zapisate$ przetozy¢ na kolejny wazny element, czyli na
wskazanie misji zawodowej i wartosci, jakimi chcesz sie kierowa¢ w biznesie. To wiasnie
misja i wartosci stanowia podstawe Twojego wizerunku w biznesie opartym na
IKIGAI.
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»Ej, misja i wartosci? Ich opisu na stronach www nikt nie czyta” — powiesz, i pewnie masz
racje co do wiekszosci przypadkéw, ale dla tych ludzi, ktérym filozofia IKIGAI jest bliska,
ta cze$¢ Twojego wizerunku bedzie najwazniejsza. Niemniej jednak misja i wartosci.. nie
sq dla Twoich klientéw, ale przede wszystkim dla Ciebie! Bedg Twoim kompasem
zawodowym ;) Twoéj wizerunek ma by¢ zgodny z Toba, bo dzieki temu trafisz do
ludzi, ktéorzy beda chcieli kupi¢ wiasnie od Ciebie - to jest definicja dobrego
wizerunku. A jaki to jest kiepski wizerunek? Taki, co nie generuje zapytan od oséb lub
firm gotowych wspotpracowac z Toba.

Kiepski wizerunek to takze ten, co generuje wiele zapytan (ku uciesze agencji
brandingowej, ktéra go stworzyta), ale wspétczynnik konwersji, czyli liczba oséb lub firm,
ktére kupity od Ciebie (klienci) w poréwnaniu do liczby wygenerowanych zapytan (leady)
jest bardzo niski. Niedawno zapytatam szefa wroctawskiej agencji brandingowej czy bierze
pod uwage to, jakg jakos¢ dostarcza klientom osoba czy firma, ktéra daje mu zlecenie czy
koncentruje sie wytgcznie na tym, by spetni¢ oczekiwania, czyli wyobrazenia tej osoby lub
firmy o pieknym wizerunku. Odpowiedz byta szybka i dos$¢ zaskakujaca: ,nie interesuje
mnie czy firma zrobi z leaddw klientow i jak ich obstuzy, my po prostu stawiamy brand”...

Wizerunek to nie jest tylko fasada, to jest prawda o Tobie, a w szczegdlnosci
o tym, co jest Twoim sensem zycia, co jest Twoim IKIGAI. Bez autentycznego
wizerunku Twéj marketing i Twoja sprzedaz bedg jak dwa konie o réznych temperamentach
pod wodzg tego samego woznicy ;) O tym opowiem Ci w nastepnym artykule, bo licznik
znakdéw juz krzyczy: dos¢! ;) Ewa Btonska



