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Wstep

Jak to sie dzieje, ze niektdrzy zaktadajg swoje firmy i ku zdumieniu wszystkich

osiagajq olbrzymi sukces? Jak to sie dzieje, ze niektdrzy, cho¢ mocno wierza w siebie i

swoj potencjat, bankrutujg?

Wiara w siebie, powie Ci kazdy psycholog, jest podstawg sukcesu w kazdej

dziedzinie. Niemniej zeby odnies¢ sukces, nie wystarczy wierzy¢ w siebie. Trzeba miec

jeszcze genialny pomyst! Bez niego kazda wiara moze by¢ zamkiem z piasku.

Od dawna zastanawiato mnie, jak to sie dzieje, ze niektérzy ludzie wpadajg na

pomysty, ktore sg niemal genialne - proste, tanie w wykonaniu, przynoszace gory
pieniedzy i zarazem wymagajace minimalnego wysitku. Diugo myslatem, dtugo
obserwowatem i w koncu odkrytem! Odkrytem, Zze wszelkie genialne pomysty spetniajq

pewne 5 warunkow.
Te 5 warunkéw szczegdtowo opisuje w niniejszej publikacji.

Mam nadzieje, ze skorzystasz z wiedzy tu zawartej w praktyczny sposob. I ze

pomoze Ci ona w osiggnieciu swojego zawodowego sukcesu. A wiec zaczynamy...
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1. Odkryj wany problem

Jak to wspaniale, Zze na $wiecie sg problemy! Gdyby ich nie byto, cztowiek nie

miatby po co zy¢. Nic nie popychatoby do przodu rozwoju. Ludzie staliby w miejscu.

Nikt chyba nie sprzedat nigdy zadnego swojego produktu lub ustugi, jezeli

produkt ten lub ta ustuga nie rozwigzywaty jakiego$ istotnego problemu klienta. Po co
miatbym kupowaé odmrazacz do samochodowego zamku, jezeli nie mam samochodu?
Najpierw musze mie¢ samochdd, potem musi panowac zima. I w zwigzku z tym tworzy
sie problem - mam zamarzniete zamki. I kupuje odmrazacz. Proste, jednak wielu
tworcow i marketingowcow zapomina o tym jakze waznym problemie - problemie, aby

miec problem.

Jedli chcesz stworzyé¢ genialny produkt lub ustuge, ktéra przyniesie Ci realny zysk,

musisz by¢ uwazny i stuchaé ludzi. Stuchac ich problemoéw i je dostrzega¢. A najlepiej,
bys$ takie problemy dostrzegat w branzy, jakg sie zajmujesz. Jesli jeste$ hydraulikiem,
trudno, by$ rozwigzywat problemy paleontologéw. Odnajdz problemy ze swojego
otoczenia, ze swojej dziedziny. W niej czujesz sie najlepiej i o niej wiesz najwiecej. I w

zwigzku z tym masz najwieksze szanse na sukces.

Przypuéc’my, ze jeste$ informatykiem. Obserwuj zatem ludzi korzystajacych z

komputerow. Jakie maja najwieksze problemy? Na czym one polegajg? Czy sq to tylko
chwilowe, lokalne problemy, czy moze dotyczg wiekszej ilosci oséb? Szukaj problemow, a

znajdziesz ich duzo.
Oto najwazniejsze kryteria, ktdére musi spetnia¢ problem, ktéry chcesz znalezé:

+ musi dotyczy¢ wielu ludzi - jesli jest to problem lokalny (dotyczacy tylko
jednego domu, ulicy, miasta) moze Ci sie to nie optaca¢. Im wiekszej ilosci ludzi
dotyczy problem, tym wiecej ludzi bedzie go chciato rozwigzac. I wiecej ludzi za to
zaptaci. Ktos, kto odkryje lek na raka, zarobi majatek. Dlaczego? Bo to problem

milionéw ludzi na catym sSwiecie.

« musi by¢ aktualny caly czas - zamrozone zamki w samochodzie to problem
okresowy, wiec stabo optacalny. Problem nie jest bowiem aktualny wiekszg czes¢

roku. Z czego wiec zytby$ latem?
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« musi by¢ wazny - jezeli problem jest btahy albo jego negatywne skutki da sie
zniwelowacé tanio i szybko, ludzie nie zauwazg, ze problem w ogodle istnieje.
Pamietam, ze kto$ kiedy$ wymyslit Swietne urzadzenie. Przypominato taka
pozaginang deske, ktéra doskonale sktadata ubrania w kostke. Jednak nikt tego
nie chciat kupowac. Problem ze sktadaniem ubran w kostke by¢ moze i byt, ale
wysitek, jaki by trzeba byto w to wsadzi¢, przerastat korzy$¢. Poza tym problem
datoby sie rozwigza¢ w inny sposob (tanszy) - samodyscypling. Najlepiej wiec, by
za problemem kryta sie jakas wazna, uniwersalna warto$¢ - zdrowie, rodzina,
mitos$¢, poczucie bezpieczenstwa itd. Porzadek na podtce czy w szafce najwyrazniej

nie jest wielkg wartoscia.

« musi byé jeszcze nierozwiazany - istnieje ryzyko, ze znajdziesz problem, ktéry
spetnia powyzsze kryteria, ale jest juz rozwigzany na sto réznych sposobow.
Dlatego tez wazne, bys$ rozwigzywat problemy, ktérych nikt nie ruszyt. Oczywiscie

istnieje mozliwos¢, ze ulepszysz stare rozwigzania — wybor nalezy do Ciebie.

Gdy juz znajdziesz problem z Twojej dziedziny, sprawdz, czy spetnia powyzsze

kryteria. Jesli tak, to swietnie. Jestes$ na swietnej drodze do pomystu na swéj sukces.



2. Rozwaz problem tworac cel

Aby rozwigzaé problem, ktéry opisate$ w punkcie pierwszym, potrzebujesz byc¢

kreatywny, otwarty na niekonwencjonalne pomysty i wierzy¢ w swoje sity. Potrzebujesz

by¢ marzycielem i wizjonerem.

Jezeli w punkcie drugim, w ktérymkolwiek momencie sprdbujesz stwierdzi¢, ze

»hie da sie, to niemozliwe” - przegrates. Ludzie sukcesu, wizjonerzy, marzyciele wierza,
ze nie istniejg zadne ograniczenia. Zapomnij wiec o barierach finansowcy, czasowych i
uwierz, ze masz taka nieziemska site sprawczg, ze jesli chcesz, to osiqgniesz swoj cel.

Wyobraz sobie, jakby to byto, gdyby$ mdgt wszystko...

Rozwiqzywanie problemu polega na przeksztatcaniu problemu 2z punktu

pierwszego w cel. Co to za cel? To kwestia Twojej kreatywnosci. Wszystko w tym
momencie zalezy od Ciebie. Od jednego problemu mozna podazy¢ w strone réznych

celow.

Podczas okreélania celu musisz pamietaé o jednej waznej rzeczy:

Kaidy problem mozna rozwigzac¢, formutujac konkretny cel.

Oto wazne kryteria, ktore pomoga Ci stworzy¢ genialny cel, rozwigzujacy problem

Z punktu pierwszego:

+ cel musi by¢ okreslony pozytywnie - jesli sprobujesz sie skoncentrowaé na
unikaniu problemu, to zaliczasz porazke. Dlatego zawsze, by ujaé¢ cel w stowa,
zaczynaj zdanie od ,Chce..”. Zdecyduj sie, co klient chciatby mie¢ zamiast

problemu.

+ cel musi by¢é samodzielny - cziowiek, ktéry bedzie korzystat z Twojego
rozwigzania problemu, musi moc zrobi¢ to sam. Jezeli do rozwigzania swojego
problemu bedzie musiat zaangazowac¢ rodzine, sgsiadow itd. - szansa na sukces

spada.

+ cel musi by¢ szczegotowy - wez kartke i zapisz ze szczego6tami, co chcesz
osiagna¢. Zadawaj sobie pytania: Gdzie? Kiedy? Co? Jak? Dlaczego? Kto? I na nie
wyczerpujaco odpowiadaj! Im wiecej bedziesz miat szczegdtow, tym mniej Twoich
watpliwosci i czynnikdw losowych, ktére moglyby wptynaé¢ na Twoje plany. Im

wiecej szczegdtdw, tym wieksze Twoje zdecydowanie i pewnos¢ siebie.
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+ cel musi by¢ okreslony zmystowo - zamknij oczy i doktadnie wyobraz sobie, co
konkretnie chcesz osiagnaé¢. Wszystko od poczatku do konca. Po tym poznasz w

przysztosci, czy juz osiggnates swdj cel czy jeszcze nie.

+ cel musi by¢ ekologiczny - wyobraZ sobie, ze juz osiqgnates ten cel. Jak sie
czujesz z tym? Czy na pewno tego chcesz? Czy jest to dobre dla Ciebie, dla klienta

i innych ludzi?

Cwiczenie wizualizacji celu

Gdy juz zapiszesz ze szczego6tami, co chcesz osiggnaé¢, zamknij oczy i ze
szczegdtami wyobraz sobie, jakby to bylo, gdybys$ juz to osiggnat. W ten
sposOb nauczysz swoj umyst rozpoznawac okazje, by osiggnaé swoj cel. Poza
tym, gdy bedziesz osiggat cel, bedziesz mogt rozpoznac, czy to jest doktadnie
to, czego oczekujesz. Wszyscy wielcy ludzie biznesu (i nie tylko) wizualizowali

ze szczegotami swoje cele.

Podczas kreowania wizji, pamietaj o tym, by byla ona atrakcyjna. Dodawaj

szczegdty i kolory. Nadaj gtebie, ruch, jasno$¢ swojemu obrazowi. Pamietaj

tez o dzwiekach, odczuciach cielesnych oraz o zapachach i smakach.

Jesli Twoje rozwigzanie problemu spetnia powyzsze kryteria — gratuluje. Masz juz

dobry pomyst. Teraz nalezy go poddac¢ dalszej obrébce.



3. Zorganizuj rozwgzanie

Koniec bycia z marzycielem. To na razie Cie nie do tyczy. Teraz, by osiagnaé¢ swoj

cel, musisz stac¢ sie organizatorem, chtodno kalkulujgcym realistg. Na tym etapie nie
wolno Ci pod zadnym wzgledem rezygnowac z jakiejkolwiek czesci Twojego rozwigzania z
punktu drugiego! Na to przyjdzie czas potem. Teraz musisz konkretnie sie zastanowié

nad jednym, najwazniejszym pytaniem na tym etapie pracy:

Co mnie powstrzymuje przed osiagnieciem tego celu?

Kaidy powstaty w wyniku zadania tego pytania problem przeksztat¢ na
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pomniejszy cel, zaczynajac od ,Chce..”. Cele, ktére powstang w tym momencie,

zweryfikuj i sformutuj tak, by spetniaty kryteria z poprzedniego rozdziatu.
Mozesz oczywiscie zadac sobie pytania pomocnicze, takie jak:
+ Jak chce osiagnac¢ swéj cel?
e Skad wezme pienigdze?
» Ileich trzeba?
+ Kto bedzie ze mng wspdtpracowat i dlaczego?
+ Co bede musiat mie¢ i robic¢?

e Co bedzie mi potrzebne do osiggniecia celu i jak to zdobede?

Odpowiedz zapisz na kartce i przemys| je dobrze. Beda Ci potrzebne do dalszej

pracy.
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Zasada niezbednej réznorodnosci

Mowi o tym, ze jezeli znasz tylko jedng droge do swojego celu,
jeste$ ,robotem” - odtwarzasz tylko znang Ci procedure. Jej
powodzenie zalezne jest w duzym stopniu od zewnetrznych
czynnikdw, co pomniejsza szanse na sukces. Jedli to, czego
chcesz, potrafisz osiggnaé¢ na 2 rézne sposoby - zawsze jest to
jeszcze jakis dylemat. Jesli jednak opracujesz przynajmniej 3
ré6zne drogi do swojego celu - wtedy spetniasz zasade

wymaganej roznorodnosci i masz prawdziwy wybor.

W tym momencie potrzeba Ci wiele informacji o $wiecie zewnetrznym - badania

nad grupg docelowg, dane na temat warunkéw na rynku itd. Im wiecej opiséw
rzeczywistosci sobie dostarczysz, tym lepsze decyzje podejmiesz. Za pomocg tych
danych wyznacz jak najwiecej drog do celu, ktéry okreslites poprzednio. Im wiecej drdg,

tym wieksza szansa na realizacje pomystu!

W tym punkcie mozesz doéwiadczyé ciekawych rzeczy. Jedli wczedniej, bedac
marzycielem, wykreowates smiatg wizje, tutaj bedziesz pisat o wielkich zasobach, by te
wizje osiggnaé. Niemniej to dopiero poczatek, wiec zobacz, co jeszcze mozesz zrobi¢ ze

swoim pomystem dalej.



4. Konstruktywnie skrytyku;

Aby nabrac dystansu, czy to wszystko, co zaplanowates i zorganizowates w dwéch

poprzednich punktach, nalezy teraz pomyst skrytykowac.

Czesto popetniamy powazny btad, krytykujac nasz pomyst od razu, na etapie

marzyciela. Najlepiej jednak jest poczekac z krytyka, az wykreujemy wizje i spiszemy, co

nam bedzie potrzebne, by te wizje osiggnac.

Najpierw badz swoim
P 2 Konstruktywna krytyka

wiasnym klientem, ktory

skorzysta z Twojej ustugi lub kupi Konstruktywna krytyka nie polega na

Twoj produkt. Co mozna by | krytykowaniu autora pomystu, lecz na wskazaniu
poprawi¢?  Co jest zte i | stabych punktéw pomystu. Pamietaj, ze autor,
nieprzydatne? Co usunac? Co | pawet jesdli stworzyt coé ciezkiego do przyjecia,
zostawi¢? Gdy odpowiesz na te | zawsze miat w tym jakaé pozytywna intencje.
pytania, stan sie znéw soba i | Aby zachowaé doskonatoéé pomystu, zauwaz te
pomysl: Co bede miat z | intencjeiznajdz inny sposéb jej realizacji.

urzeczywistnienia tego pomystu?

Czy naprawde nie datoby sie tego zrobi¢ taniej?

W tym momencie mozesz obciaé to, co jest nieprzydatne i zwréci¢ uwage na

elementy, ktore sg dobre, ale niezbyt rozwiniete. Jesli okaze sie, ze z Twojego pomystu
prawie nic nie zostato, wrdé¢ do punktu drugiego - do marzyciela i napraw to wszystko,

zaczynajac od poczatku.

Taki cykl - marzyciel -> organizator -> krytyk - moze trwac i powtarzac sie wiele

razy. Sam zdecydujesz, kiedy i jak go skonczysz. Gdy uznasz, ze ,to jest to” - gratuluje.

Najtrudniejszy etap pracy masz za soba.



5. Czym pomyst giwyrozni?

Wyobraz sobie, ze jest juz pare lat po wdrozeniu Twojego produktu/ Twojej

ustugi. Na rynku pojawiaja sie konkurenci - jesli oczywiscie nie byto ich wczesniej. Czym

masz zamiar sie wyrdzni¢ z ttumu konkurencji?

Aby zaradzi¢ temu problemowi, wymyslono idee, ktéra w skrécie nazywa sie UCO

- Unikalng Cechg Oferty.
Czym moze by¢ UCO? Moze to by¢ cokolwiek, co zrobisz inaczej, niz inni:

+ Gwarancja satysfakcji — jesli jestes naprawde pewien, ze Twdj produkt wart jest

swojej ceny;

e Obstuga klienta - gdy na przykfad inni oferujg obstuge telefoniczng, ty mozesz jq

zrobi¢ np. przez e-maila;

+ Zwrdci¢ uwage na ten element, ktéry pomija konkurencja - przyktadem moze by¢
mydto antybakteryjne - tak naprawde kazde mydto zabija bakterie, jednak
czasem trafia sie na takie, ktére majg napisane ,antybakteryjne” - niby nic, a

jednak wydaje sie lepsze od zwyktych mydet;
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« ,Naj..” - niech Twéj produkt bedzie jaki$ naj... - najwolniejszy, najszybszy,

najcichszy, najgtosniejszy itd.

Pomoéc moze tez oryginalnoéé - nietypowe hasto reklamowe, nazwa, logo itd.
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