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Zamiast wstepu

»,Nie kieruj sie swojg pasja. Kieruj sie tam, gdzie mozesz wnies¢ wartos¢ dodang” Ben Horowitz

Tomasz i Roman po raz pierwszy z naturalnym budownictwem zetkneli sie okoto trzy lata temu. Miato
to miejsce w czasie targdw budownictwa naturalnego. Okazato sie to dla nich bardzo waznym
doswiadczeniem. Tomasz i Roman, niezaleznie od siebie, doszli do przekonania, ze budownictwo
naturalne to wtasnie to, co chcg robi¢ w zyciu. Zaczeli intensywnie zdobywac wiedze w tym zakresie —
przede wszystkim w Internecie. Zetkneli sie tam z niezwykle inspirujgcymi ludZmi, ktérzy dziatajg
w tej branzy.

Naturalng kolejg rzeczy byto pojawienie sie w glowach Tomasza i Romana mysli, aby zatozy¢ firme
i zarabia¢ na zycie robigc co$, co ma gteboki sens. Cos, co jest ekologiczne. Co$, co ma wtasciwosci
prozdrowotne. Waznym argumentem w podjeciu decyzji bylo to, ze w spoteczenstwie rosnie
Swiadomos¢ ekologiczna. Nasila sie presja rzaddw i Unii Europejskiej na to, aby budownictwo miato
jak najmniejszy slad weglowy. Przyjmowane s3 kolejne dyrektywy, ktére z jednej strony premiujg
budownictwo ekologiczne, a z drugiej nakfadajg coraz wieksze ciezary na branze, ktére majg duzy
$lad srodowiskowy.

Tomasz i Roman mieli wiedze, mieli pasje, ogdlny klimat w branzy wydawat sie bardzo sprzyjajacy.
Byli przekonani, ze ich dziatalno$¢ nie bedzie tatwa, ale koniec koncéw ich plan nie ma prawa sie nie
udaé.

Tomasz, nie zwlekajac zbyt dtugo, zatozyt firme. Nabyt pierwszg maszyne ze zgromadzonych
oszczednosci. Swdéj maty zaktad produkcyjny zatozyt w budynku gospodarczym, ktdry nalezat do jego
rodziny. Kiedy rozpoczat dziatalno$¢ iobstuzyt pierwszych klientéw, poczut sie najszczesliwszym
cztowiekiem na $wiecie.

Pracowat duzo wiecej niz kodeksowe 40 godzin na tydzien, ale byt przekonany, ze jak firma okrzepnie,
to nie bedzie pracowat ponad miare. To zatozenie okazato sie catkowicie btedne. Firma wraz
zrozwojem wymagata coraz wiekszego zaangazowania. Tomek szybko zdecydowat, zeby
prowadzenie ksiegowosci zleci¢ biuru rachunkowemu. Po dwéch latach doszedt do wniosku, ze
sprzedaz jest tak wazna iangazujgca, ze potrzebuje dedykowanej osoby do tego zadania.
Zaangazowat wiec znajomg, ktéra zajeta sie ,ogarnianiem” sprzedazy i strony internetowej. w sumie
wcigz zadowolony ze wspotpracowniczki, ale caty czas sprzedaz nie jest wieksza niz 40% zdolnosci
produkcyjnych firmy.

Te zmiany nie odcigzyly Tomasza. Koniec koncéw itak byt odpowiedzialny za wszystko. Musiat
reagowa na kftopoty z klientami, na wyzwania technologiczne ina tysigc innych spraw, ktérych
istnienia nawet nie podejrzewat, gdy zaktadat firme.

Dzi$ Tomasz ma poczucie satysfakcji, ze oferuje bardzo dobry produkt, ktéry jest doceniany przez
klientow. Jednoczesnie bardzo jasno widzi, ze wysitek, jaki wktada w prowadzenie firmy jest
niewspotmierny do jej rezultatéw finansowych.

([ Q 10S-PIB
O

Instytut Ochrony $rodowiska
‘ Paristwowy Instytut Badawczy



Iceland [F[l:l:'

Liechtenstein
Norway grants

Roman poszedt inng sciezka. Nie zatozyt swojej firmy, mimo ze czut sie wystarczajgco kompetentny
i miat zasoby finansowe, by rozpoczgé¢ produkcje. Rozumiat, ze tym co go naprawde pocigga jest
technologia straw-bale. Chciat budowa¢, chciat opracowywac ulepszenia techniczne, chciat pracowac
wiasnymi rekami. To byto cos, co sprawialo mu autentyczng radosé. Miat sSwiadomosé, ze
prowadzenie firmy obejmuje te aktywnosci, ale jednoczesnie jest czyms$ znacznie szerszym. Czyms$
czego do konca nie czut i nie znat.

Jednoczesnie miat do$é¢ jasno sprecyzowane oczekiwania finansowe. Nie miat ambicji zostac
multimilionerem, ale w perspektywie kilku lat chciat wybudowa¢ wtasny dom oraz mieé zarobki na
poziomie minimum dwdch s$rednich krajowych. Do tego mozliwos¢ oderwania sie od pracy, zeby
wyjechaé na urlop z rodzing na tydzien zimg i na dwa tygodnie latem.

Dlatego przed zatozeniem firmy Roman postanowit wiec nabyé kompetencje biznesowe w zakresie
prowadzenia wtasnej firmy. Chciat nauczy¢ sie jak prowadzi¢ firme, zeby miata duze szanse odnies¢
sukces. Dat sobie rok na to rok. Doksztafcat sie pozostajgc w dotychczasowym miejscu pracy.

Przeprowadzit kilka dtugich rozmdéw z przedsiebiorcami, ktdrzy odnosili sukcesy w branzy
budownictwa naturalnego. Kazdy z nich, oprécz tego, ze byt mistrzem w swoim fachu, doskonale
rozumiat rynek, tematy wokoét ktérych najczesciej dochodzito do napiec z klientami, itd. itd. Romek
byt wrecz zaskoczony, ze doswiadczeni przedsiebiorcy - dla ktérych potencjalnie moégt zostac
konkurentem - udzielili mu tylu cennych wskazéwek. Nie do korica rozumiat, dlaczego to robig.

Trafit tez na doswiadczonego konsultanta biznesowego, ktéry po dwugodzinnej godzinnej rozmowie
powiedziat:

, TWOj pomyst na produkt ponad wszelkg watpliwos$é ma potencjat rynkowy. Nie potrafie powiedzie¢,
czy bedziesz w stanie go wytwarzac, bo nie jestem ekspertem branzowym. z pewnoscig nie masz
natomiast umiejetnosci prowadzenia biznesu.

Rozwigzania sg dwa. Mozesz naby¢ te umiejetnosci. Zajmie to troche czasu, ale jest jak najbardziej
mozliwe. Sg publicznie dostepne, darmowe zrédta. Sg ludzie, od ktérych mozna sie tego nauczyc.

Ale mozesz tez poszukac wspdlnika, ktdry juz ma doswiadczenie i umiejetnosci prowadzenia biznesu.
Uwazam, ze ta druga opcja bedzie dla ciebie lepsza. z rozmowy z Tobg wynika, ze bardziej sie spetnisz
jako dyrektor ds. technicznych niz szef catego przedsiebiorstwa.

| to wcale nie oznacza, ze bedziesz zarabiat mniej. Swdj cel finansowy tez mozesz osiggnaé na dwa
sposoby. Pierwszy polega na tym, ze masz firme o obrotach rzedu 2 min ztotych. Drugi polega na tym,
ze bedziesz wspédtzatozycielem i wspdlnikiem firmy o obrotach rzedu 4 min zt. Znalezienie wspdlnika
nie jest rzecza tatwa. Kiedy jednak dobrze wybierzesz, firma bedzie rozwija¢ sie bardziej dynamicznie
niz gdybys prowadzit jg sam.

Jezeli zas chodzi o urlopy, bedzie to trudne, zebys prowadzac samodzielnie firme produkcyjng mogt
sie wylgcza¢ na dwa tygodnie i wyjezdzaé. Aby mdc korzystaé z urlopdéw, w praktyce potrzebujesz
wspadlnika.”

Po roku okresu przygotowan Roman podjat decyzje, ktdrej poczatkowo w ogdle nie brat do uwage.
Zdat sobie sprawe, ze rzeczywiscie raczej nie jest mu pisane by¢ samodzielnym przedsiebiorca. Jego
powotaniem jest technologia, jej ulepszanie, usprawnianie produkcji, rozwigzywanie probleméw
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technicznych... wzwigzku ztym optymalna rola to wspodtzatozyciel, wspdinik idyrektor ds.
technicznych w przedsiebiorstwie dziatajgcym na rynku budownictwa naturalnego.

Roman zrozumiat, ze aby zrealizowa¢ swoje cele finansowe oraz wytworzy¢ przestrzen do
realizowania swojej pasji potrzebuje kogo$, kto ma doswiadczenie italent w zakresie
przedsiebiorczosci. Problem polegat na tym, ze nie znat nikogo takiego w okolicy swego zamieszkania
- powiatowego miasteczka z 50 tys. mieszkancéw w tak zwanej Polsce B. Co wiecej byt prawie
pewien, ze nikogo takiego w okolicy nie ma. Gdyby byto inaczej, juz by o nim lub o niej ustyszat.

Poszukiwanie doswiadczonego biznesowo wspdlnika wydawato sie sprawg dos¢ karkotomna. w ogodle
nie miat pomystu jak sie za to zabraé. Pomégt przypadek. Podczas rodzinnego spotkania mieszkajaca
na state w Warszawie siostra Romana i jej maz, skarzyli sie, ze zycie w wielkim miescie jest tak drogie
i stresujace, ze chetnie wrdciliby do rodzinnej miejscowosci, gdyby tylko mogli tam znalez¢ nieztg
prace. Siostra iszwagier moéwili, ze wielu ich warszawskich znajomych dochodzi do podobnego
whniosku.

Roman zobaczyt wtym szanse. Zadziatat proaktywnie. w serwisie szukaminwestora.pl zamiescit
ogtoszenie, 7ze poszukuje wspdlnika do zatozenia firmy w branzy budownictwa naturalnego. Odbyt
kilka rozméw, ktére jednak nie przyniosty rezultatu. Potem przy okazji Bozego Narodzenia
zorganizowat spotkanie dla kolegéw i kolezanek ze szkoty $redniej, ktdrzy rozjechali sie po Swiecie,
a teraz przyjechali odwiedzi¢ rodzine na Swieta. Opowiedziat im o swoim zamierzeniu. i tak znalazt
potencjalnego wspdlnika. Brat najlepszego kumpla z liceum, marketer z imponujgcymi osiggnieciami,
ale zmeczony Warszawg, w lot zrozumiat potencjat rynku budownictwa naturalnego. Roman i brat
najlepszego przyjaciela znali sie od lat, co znakomicie ograniczato ryzyko oszustwa iinnych
problemdéw we wspdlnej dziatalnosci. Po kilku miesigcach przygotowan powstata spdtka. Dopiero
zaczyna dziatalnos¢, ale Romek wie, ze ma wszelkie podstawy, aby odnie$¢ sukces.

A co zTomaszem, ktory juz zatozyt firme? Tomasz potrzebuje przejs¢ po godzinach zawoddwke
z prowadzenia firmy. Bedzie to wymagato dodatkowego zaangazowania, ale wysitek zwréci sie
wielokrotnie.
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Jak pracowac z tym podrecznikiem

»Recepta na sukces to 10% kreatywnosci i 90% wytrwatosci” Thomas Edison

Jesli trzymasz w rekach ce ten podrecznik, to prawdopodobnie masz juz znaczng wiedze techniczng
i fachowg w zakresie budownictwa naturalnego.

Ta publikacja powstata po to, zeby$S nie uczyt sie prowadzenia firmy na rynku budownictwa
naturalnego na wtasnych btedach.

Ten podrecznik przeznaczony jest do czytania po jednym rozdziale na raz. Daj sobie czas na
przeanalizowanie tresci, zanim pdjdziesz dalej. Niech rozwéj wtasnych kompetencji zajmie wazne
miejsce w Twoim kalendarzu.

Jedna z kluczowych zasad w zakresie finansdéw osobistych méwi, zeby pierwszy przelew w danym
miesigcu byt przelewem na wtasne konto oszczednosciowe, najlepiej w statej, wybranej Swiadomie
wysokosci. Moze to by¢ nawet naprawde mata kwota. Ale ten nawyk buduje poczucie, ze to ja kieruje
swoimi pieniedzmi. Niewtasciwym podejsciem jest to, zeby na oszczednosci przeznaczac kwote, ktéra
zostaje po zaptaceniu wszystkich rachunkdw i kosztéw, bo czesto okazuje sie, ze nie zostaje nic.

Podobnie jest zczasem na rozwdj — cokolwiek to bedzie - analizowanie rynku, rozmowy
z inspirujgcymi ludZzmi, stuchanie podcastéw czy czytanie ksigzek. Zaplanuj czas na rozwdj jako
pierwsze i najwazniejsze zadanie do wykonania w danym tygodniu czy danym miesigcu. Najlepiej,
zeby to byly staty dzien ipora — wtedy, gdy zwykle jeste$ najbardziej produktywny. Zakomunikuj
swoim pracownikom, kontrahentom i innym osobom, ze na przyktad we wtorki miedzy 8 a 10 jestes$
nieosiggalny i ze odpowiesz na wiadomosci po tej godzinie. Wytgcz telefon, jesli to konieczne.

Moze ci nie wystarczy¢ czasu na co innego, ale nie moze ci nie wystarczyé czasu na wiasny rozwdj.

Czytaj wiecej:

Rozdziat ,Najpierw rzeczy najwazniejsze” z ksigzki Stephena Coveya ,7 nawykéw skutecznego
dziatania”.
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Badanie rynku i analiza konkurencji

“Informacja to witadza. Zwtaszcza jesli konkurencja nie wykorzystuje swoich szans na zdobycie
informacji” Mark Cuban

Podstawowa wiedze na temat branzy budownictwa naturalnego w Polsce zdobedziesz:

Na stronie Ogdlnopolskiego Stowarzyszenia Budownictwa Naturalnego.
Stronach internetowych i profilach w mediach spotecznosciowych jego cztonkdw i innych firm
dziatajgcych w pokrewnych branzach (np. firmach zrzeszonych w Stowarzyszeniu
Energooszczedne Domy Gotowe (EDG)).

e Targach i szkoleniach branzowych.

Prawdopodobnie posiadasz juz wiedze ztych Zrédet, jesli masz w reku ten podrecznik. Pora na
pogtebienie kompetencji w zakresie wyszukiwania publicznie dostepnych informacji o rynku
budownictwa naturalnego.

Niezmiernie uzyteczne sg dane, ktére dziatajgce firmy przekazuja do publicznie dostepnych
rejestréow. Firmy w formie spdtek z ograniczong odpowiedzialnoscig i spétek akcyjnych przekazuja
dane do Krajowego Rejestru Sgdowego isg one szczegdtowe, obejmujg m.in. sprawozdania
finansowe. Mozna wiec sprawdzi¢ wielkos¢ przychoddw, zyskdéw, rentownosé czy dynamike rozwoju
(gdy firma dziata od kilku lat).

Dane finansowe sg niezwykle cennymi informacjami o rynku i konkurencji. Warto zda¢ sobie sprawe,
Ze sg one publicznie dostepne w odniesieniu do spotek z 0.0. i S.A., a takze fundacji, stowarzyszen,
spotdzielni, spétdzielni socjalnych i innych oséb prawnych.

Dane dotyczagce mniejszych firm, w szczegdlnosci jednoosobowych dziatalnosci gospodarczych
dostepne sg w Centralnej Ewidencji iInformacji o Dziatalnosci Gospodarczej (CEDIG) iobejmuja
wezszy zakres - wiasciciela, date zatozenia, adres, przedmiot dziatalnosci (zgtoszony kod PKD). Nie
obejmujg danych finansowych.

Bardzo wygodnym narzedziem pozwalajgcym na przegladanie informacji o firmach, duzych i matych,
jest serwis aleo.com. Po podaniu nazwy lub numeru NIP interesujgcej nas firmy, uzyskamy dane
o roku zatozenia, adresie, przedmiocie dziatalnosci (na podstawie kodéw PKD). w przypadku firm
dziatajgcych jako osoby prawne powinnismy uzyska¢ dane finansowe. Serwis aleo.com
automatycznie wizualizuje te dane, co bardzo utatwia interpretacje sytuacji finansowej danej firmy.

Moze sie zdarzy¢ tak, ze sprawozdanie finansowe jest dostepne jedynie w postaci pliku .xml.
Odczytanie tego rodzaju pliku wymaga zastosowania czytnika sprawozdan finansowych np. takiego
jak na stronie https://e-sprawozdania.biz.pl/show/

Serwis aleo.com wygeneruje rowniez dane o osobach stanowigcych zarzad irade nadzorczg oraz
przedstawi powigzania z innymi podmiotami.
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Zrédtem do ktérego warto siegna¢ przeprowadzajac badanie rynku i analize konkurencji jest System
Udostepniania Danych o Pomocy Publicznej (SUDOP) https://sudop.uokik.gov.pl/home

Ta baza danych pozwala sprawdzi¢, czy dana firma korzystata z pomocy publicznej. z jednej strony
mozna wiec ustali¢ jej kondycje finansowa, np. czy nie korzystata zroztozenia na raty ptatnosci
podatku lub do ZUS. Ale najbardziej istotne jest to, ze wszystkie dotacje czy preferencyjne kredyty na
rozwoj innowacji ze zrédet publicznych np. Narodowego Centrum Badan i Rozwoju, Polskiej Agencji
Rozwoju Przemystu, Regionalnych Programéw Operacyjnych stanowig pomoc publiczng. Mozna wiec
sprawdzié, czy interesujgca nas firma realizowata jaki$ dofinansowany projekt innowacyjny, a potem
poszukac w Google dalszych informacji na jego temat.

Internet Archive https://archive.org/ jest uzytecznym narzedziem, dzieki ktéremu mozemy dzi$
zobaczy¢ jak wygladata dana strona internetowa powiedzmy 10 lat wczesniej. w ten sposéb mozemy
przeanalizowac np. rozwdj oferty interesujgcej nas firmy w czasie.

Warto tez zna¢ narzedzie Who Is https://www.dns.pl/whois Odpowiada ono na pytanie kto (jaki
podmiot lub osoba) jest wtascicielem danej strony internetowej. Tego rodzaju informacje mogg by¢
uzyteczne, zeby zorientowad sie np. wtym, ze dana firma dziata pod kilkoma réznymi markami
z ktérych kazda ma osobng strone w Internecie.

Analizujgc dang nisze rynkowg mozemy wykorzystaé sztuczng inteligencje, aby wygenerowata liste
wszystkich firm o interesujgcym nas profilu dziatalnosci i potem szczegdtowo przebadac kazdg z nich.

Sensownym rozwigzaniem jest ustawienie grupy automatycznych powiadomien, gdy w Internecie
pojawi sie wzmianka na zadany temat. Tematem tym moze by¢ dowolny zestaw stéw - odnoszacy sie
do danej firmy, osoby, technologii itp. https://www.google.pl/alerts

Dowiedz sie wiecej:

Wyszukiwarka patentéw Urzedu Patentowego Rzeczpospolitej Polskiej
https://ewyszukiwarka.pue.uprp.gov.pl/search/simple-search?Ing=pl

Wyszukiwarka patentéw Urzedu Europejskiego Urzedu Patentowego

https://www.epo.org/en/searching-for-patents

Wyszukiwarka prac naukowych

https://scholar.google.com/

Wyszukiwarka prac naukowych

https://www.researchgate.net/
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Jak sprzedawac skutecznie?

"Ludzie nie kupujg produktu, ludzie kupujg lepsze zycie." - Brian Tracy

Czym wedtug Ciebie jest sprzedaz?

Pytanie moze wydawac sie trywialne. Wikipedia podpowiada, ze sprzedaz to “czynnosci
organizacyjne, techniczne, prawne i finansowe zwigzane z odptatnym dostarczaniu débr lub ustug”.
Hmmm... Tej definicji na pewno nie napisat kto$, kto zarabia na zycie ze sprzedazy.

Zadaj sobie pytanie jeszcze raz:
Czym wedtug Ciebie jest dobra sprzedaz, z naciskiem na stowo “dobra”.
Daj sobie chwile czasu.

BadZ ze sobg szczery. Taka odpowiedzia moze by¢ na przyktad “sprzedaz jest to aktywnosé
nieodzowna, ktérej nie lubie”.

Moze nie lubisz sprzedazy, bo nie miate$ okazji sie jej od nikogo nauczy¢? Jesli nie umiesz, to reakcja
“nie lubie” bytaby zupetnie naturalna. Wéwczas pytanie brzmi “czy chce sie jej nauczy¢”. Czy mam
zasoby, a przede wszystkim czas, zeby zdoby¢ i umiejetnie wdrozy¢ te umiejetnosci.

Jesli czego$ nie lubisz, to nie lubisz. Niektérzy ludzie starajg sie, aby takie mysli nie trafity do
Swiadomosci, bo kwestionujg nasze predyspozycje do tego, zeby by¢ przedsiebiorca.

Po drugie, jesli czego$ nie lubisz, to prawie na pewno nie bedziesz w tym bardzo dobry. Osigganie
przyzwoitych, ale ciaggle nienajlepszych rezultatéw bedzie wymagato duzej dozy samodyscypliny
i zaangazowania. Moze wiec zdelegowac sprzedaz komus innemu w ramach strategii sprzedazy.

Dokonaj autorefleksji i odpowiedz na pytanie “czym wedtug Ciebie jest sprzedaz”. Zrdb to teraz. Nie
idZ dalej, dopoki swojej odpowiedzi nie zapiszesz. Bedzie to przydatne na zakonczenie tego rozdziatu.

Wedtug nas sprzedaz nie jest prostg wymiang towardéw za pienigdze. To sztuka opowiadania
historii, ktora tgczy potrzeby klienta z wartoscig oferowanego produktu lub ustugi. To
podrdéz, w ktorej sprzedawca iklient wspdlnie odkrywajg rozwigzania, budujg relacje,
i tworzg satysfakcjonujgce dla obu stron zakonczenie.
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Sprzedaz w internecie

Zainteresowanie handlem online stale rosnie, oferujgc ogromne mozliwosci zaréwno poczatkujgcym,
jak i doswiadczonym przedsiebiorcom. Ale jak wykorzysta¢ ten potencjat i skutecznie sprzedawac
w Internecie?

Wydaje sie, ze pierwszym dziataniem po zatozeniu firmy powinno by¢ stworzenie dobrej strony
internetowej. Czy wtasny sklep internetowy to naprawde najlepszy sposdb na sukces?

Praktyka pokazuje, ze sg firmy w branzy budownictwa naturalnego, ktdére radzg sobie doskonale,
mimo ze w ogdle nie majg strony internetowej. Inne radzg sobie raczej stabo, pomimo posiadania
dobrego produktu, dobrej ceny i dobrej strony www.

Zanim przejdziemy do szczegdtdéw, popatrzmy na polski rynek sprzedazy w internecie z lotu ptaka.

Wedtug badania sposrdd blisko 38 mln mieszkancéw Polski, okoto 30 min korzysta z internetu. 75%
internautéw, czyli okoto 22,5 min osdb regularnie dokonuje zakupéw w internecie. w sumie ten rynek
w 2023 miat warto$¢ okoto 100 mld zt i szacuje sie, ze siegnie 118 mld zt w 2024 i 162 mld zt do 2026
roku.

Globalna sprzedaz winternecie rosnie ijest to jeden potezny trend. Drugi to postepujgca
koncentracja handlu w internecie na niewielkiej liczbie platform zakupowych. Segment marketplace,
czyli serwisy takie jak Allegro, Olx, Vinted, Ceneo odpowiadajg za 40-50% catego rynku sprzedazy
w internecie. Udziat segmentu marketplace jest duzy i wedle wszelkich przewidywan nadal bedzie
rost.

Ostatnie statystyki pokazujg, ze prawie 45% zakupéw w sieci odbywa sie za posrednictwem kanatu
marketplace, atendencja wzrostowa zdaniem ekspertéw rynkéw e-commerce do 2027 roku
doprowadzi do blisko 70% udziatu w rynku.

Warto zda¢ sobie sprawe z doniostosci tego faktu, poniewaz przeczy on pierwszym podstawowym
przeczuciom. Internet miat by¢é przestrzenig wolnosci, gdzie kazdy bedzie miat mozliwosé oferowania
swoich produktéw i ustug. WierzyliSmy, ze w przestrzeni wirtualnej kazdy bedzie miat swoje wtasne
miejsce, zeby sprzedawac swoje towary i ustugi. To zatozenie okazato sie nieprawdziwe. w internecie,
tak samo jak w innych przestrzeniach zycia gospodarczego, rosng nieréwnosci. Nie oznacza to, ze
maty gracz nie mozna znalez¢ dla siebie dogodnego miejsca. Jak najbardziej jest to mozliwe. Zeby
mogto sie to stac faktem, musi jednak dobrze zrozumie¢ uwarunkowania w jakich dziata.

Za popularnoscig platform marketplace stoi przede wszystkim wygoda ibezpieczenstwo
prowadzonych transakcji. Dotyczy to obu stron transakcji - kupujgcego i sprzedajgcego. Serwisy typu
marketplace sg bardzo rozbudowanymi systemami. Od strony klienta oferujg bardzo wiele opcji
ptatnosci i dostawy. Sg doskonale dostosowane do zakupdéw w telefonie komérkowym. Posiadajg
znakomite wyszukiwarki. Nawet rozwiniety sklep internetowy nie jest w stanie zaoferowac tylu
funkcjonalnosci. Platformy zakupowe dajg dodatkowg warstwe bezpieczerstwa kupujgcym ponad to,

4 |10S-PIB
\ Instytut Ochrony $rodowiska
‘ Paristwowy Instytut Badawczy

10



Iceland [P[D:'

Liechtenstein
Norway grants

co jest zapisane w przepisach prawa - operator marketplace wystepuje w roli arbitra w przypadku
Sporow.

Wiele korzysci majg oczywiscie sami sprzedajacy. Przede wszystkim dostep do ogromnej liczby
potencjalnych klientow. Serwis Allegro odwiedza miesiecznie okoto 21 min ludzi. Platformy
sprzedazowe sg Swietnie wypozycjonowane. Serwisy typu marketplace oferujg sprzedajgcym wiele
narzedzi w zakresie automatyzacji izarzadzania procesem sprzedazy. Dostep do tylu klientéw
i funkcjonalnosci ma swadj niebagatelny koszt siegajgcy 27-30 proc. ceny sprzedazy.

Gdzie mozesz prowadzi¢ sprzedaz online?

Wybdr odpowiedniej platformy, to kluczowy krok w rozpoczeciu dziatalnosci e-commerce. Istnieje
wiele opcji, z ktérych kazda posiada swoje zalety i wady:

Witasny sklep internetowy:

® Zalety:
O Mozliwos¢ budowania wtasnej marki i lojalnosci klientow
O Petna kontrola nad cenami, marzg i strategig marketingowg
O Mozliwos¢ rozszerzenia dziatalnosci na inne kraje

O Woyisze koszty i czasochtonnos$¢ wdrozenia
O Koniecznos$¢ posiadania wiedzy technicznej lub zatrudnienia specjalistow

Portale aukcyjne i platformy zakupowe (np. Allegro), tzw. kanat marketplace

® Zalety:
O Szybki i tatwy start
O Dostep do szerokiego grona potencjalnych klientéw
O Niskie koszty poczatkowe

O Ograniczona kontrola nad prezentacjg produktu
O Koniecznos$¢ ptacenia prowizji od sprzedazy
O Konkurencja ze strony innych sprzedajacych

Poréwnywarki cen:

® Zalety:
O Dotarcie do klientdw szukajgcych najkorzystniejszych ofert
O Mozliwos¢ zwiekszenia widocznosci produktu
e \Wady:
O Koniecznosé konkurowania ceng
O Nizsze marze

Media spotecznosciowe:
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® Zalety:
O Budowanie spotecznosci wokot marki
O Bezposrednia interakcja z klientami
O Mozliwos¢ promowania produktow i zwiekszania sprzedazy

O Ograniczona funkcjonalnos¢ sprzedazowa
O Potrzeba zaangazowania i regularnego tworzenia tresci

Sprzedaz we wtasnym sklepie internetowym

Dla wielu osdb zatozenie wtasnego sklepu internetowego to pierwszy, najbardziej oczywisty sposéb
na rozpoczecie dziatalnosci e-commerce. To rozwigzanie daje Ci petng kontrole nad wszystkimi
aspektami sprzedazy, pozwala budowac wtasng marke i zapewnia wieksze mozliwosci rozwoju.

Zalety posiadania sklepu internetowego:

® Swoboda w ksztattowaniu strategii: Samodzielnie ustalasz ceny, marze, wybierasz kanaty
marketingowe i kierunek rozwoju firmy.

® Budowanie marki: Twoj sklep staje sie wizytéwka Twojej firmy i pozwala budowac lojalnos¢
wsrod klientdw.

® Brak prowizji: Nie musisz ptaci¢ prowizji od sprzedazy, jak ma to miejsce na platformach
aukcyjnych.

® Mozliwos¢ skalowania: Sklep internetowy tatwo rozszerzy¢ o nowe produkty, funkcje i jezyki,
co pozwala na ekspansje na nowe rynki.

Wady posiadania sklepu internetowego:

® \Wyizsze koszty: Stworzenie i utrzymanie sklepu internetowego wigze sie z wiekszymi kosztami
niz w przypadku innych platform.

® (Czasochtonnosc: Zatozenie sklepu wymaga czasu i zaangazowania, a takze pewnej wiedzy
technicznej.

® Konkurencja: w sieci istnieje duza konkurencja, dlatego musisz zadbac o odpowiednig
promocje swojego sklepu.

Warto sledzi¢ prognozy dla rynku e-commerce miedzy innymi po to, aby by¢ na biezaco.

Z racji tego, ze zakupy w sieci stajg sie coraz bardziej popularne oraz nastepuje wymiana pokoleniowa
klienta, a obecny konsument to typowe pokolenie cyfrowe, absolutnym minimum, ktére nalezy
spetnic¢ prowadzac sklep jest:

e Prokonsumenckosg,
e jednolity interfejs sklepu.

Co oznacza by¢ prokonsumenckim? To znaczy, ze klient stoi na pierwszym miejscu. Niezaleznie jaki
produkt sprzedajesz czy jest to cegta gliniana, czy kraftowy tynk gliniany, Twdj klient musi stac
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w centrum zainteresowania, bo to on fizycznie zostawia swoje pienigdze kupujgc Twoje produkty lub
ustugi, abys mdgt sie rozwijad.

Kolejne pytanie, na ktdre nalezy odpowiedzie¢ to: kto dyktuje standardy prokonsumenckie? itu
odpowiedz jest jednoznaczna: kanat marketplace.

Platformy takie jak Allegro mierzg wszystkie zachowania oraz kliki. Dzieki temu standardem staje sie
rozpatrzenie reklamacji w 48h, a nie jak méwig przepisy prawa w 14 dni. ldentyczna sytuacja jest
w przypadku zwrotu srodkéw w trybie ekspresowym.

Aby dogoni¢ ten trend prowadzac wtasny sklep nalezy szczegdlnie zwrdci¢c uwage na obstuge
posprzedazowag, wsparcie sprzedazy telefonicznie - aby zawsze klient mégt sie dodzwonié.

Kluczowym elementem jest zbieranie opinii od klientéw w formie rekomendacji online. Pamietaj
rowniez o logistyce. Dgzymy do standardu Quick-commerce - czyli natychmiastowych dostaw.
w branzy budownictwa naturalnego moze to by¢ wielkim wyzwaniem szczegdlnie utych
przedsiebiorcéw, ktdrzy sg producentami. Bedzie sie to wigza¢ zrozbudowgq sieci dystrybucyjnej
i udostepnieniem mozliwosci odbioréw klienckich w punkcie. To zagadnienie omoéwimy doktadniej
w rozdziale o partnerstwach.

Przechodzac do jednolitego interfejsu sklepu mamy na mysli jego wyglad i funkcjonalnos¢. z racji
tego, ze klient przyzwyczaja sie bardzo szybko do schematdéw strony, warto projektujgc swoj sklep
wzigc¢ pod uwage funkcjonalnos$é oraz rozmieszczenie przyciskow, menu, ptatnosci jak i wyszukiwarki
w identycznych miejscach, jak na marketplace.

Sama Twoja przygoda jako sprzedawcy nie ogranicza sie do postawienia sklepu. Nalezy réwniez
wybraé narzedzia iinfrastrukture IT najlepszg dla Twoich potrzeb. wtym przypadku najlepiej
skonsultowaé wybor z ekspertem. Pamietaj, ze na tym etapie oszczedno$¢ nie jest najlepszym
pomystem.

Kiedy juz masz gotowy sklep, postawites kamien milowy. Niestety pozostawiony sam sobie nie bedzie
dobrze sprzedawat. Musisz uzupetni¢ kompetencje lub je naby¢ rynkowo w obszarze szerokiego
marketingu potaczonego z Twoim scenariuszem sprzedazy. Pamietaj, ze Twoja strategia sprzedazy
i marketingu musi by¢ spéjna.

Przy strategii sprzedazy skorzystaj z gotowego drogowskazu jak jg przygotowaé. Wszelkie materiaty
znajdziesz w szeroko rozumianej sieci. Jako punkt startu mozesz wykorzystac te:

https://www.youtube.com/watch?v=DfdPnXpmfg4

https://buyerpersona.pl/

Powyzsze materiaty wychodzg od zdefiniowana buyer persony. Tutaj jedno mate wyjasnienie.
Tworzenie buyer persony jest metodyka, ktéra zostata opracowana dla sytuacji gdzie:

e Oferowane produkty lub ustugi sg ztozone (z ang. high-consideration goods)

e Decyzja o zakupie jest ztozona (z ang. high-consideration buying decisions)

e O zakupie decyduje nie jedna, lecz grupa oséb (komitet zakupowy) — na przyktad cztonkowie
zespotu, dyrektor dziatu, dyrektor finansowy czy szef firmy

Modwigc krotko, méwimy o sprzedazy rzeczy waznych, trudnych i takich, ktére majg dtugoterminowe
konsekwencje.
Z powyzszego wynika to, ze prawie cata branza budownictwa naturalnego powinna zbudowac

strategie sprzedazy rozpoczynajgc od zdefiniowana buyer persony. Jest oczywiste, ze dla klienta
zakup domu, zwtaszcza tak nieoczywistego jak dom naturalny, jest czasochtonng, skomplikowang
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decyzjg. Ale nawet zakup tynku glinianego zamiast konwencjonalnego nie jest sprawg trywialng, bo
wigze sie z ryzykiem, ze remont nie pdéjdzie jak zaktadano i konieczne bedg poprawki.

A zatem zdefiniuj buyer persone. To jest punkt obowigzkowy, bez ktérego nie mozesz pdjsé dalej.
Zacznij od obejrzenia tego materiatu video:

https://www.youtube.com/watch?v=DfdPnXpmfg4

SEO czyli optymalizacja stron internetowych pod kgtem wyszukiwarek

Celem SEO jest zwiekszenie widocznosci strony w wynikach wyszukiwania, co przektada sie na
wiekszy ruch organiczny, a w konsekwencji na wiecej potencjalnych klientéw. SEQO jest szczegdlnie
wazne, poniewaz, po pierwsze, pozwala konkurowac z duzymi firmami. Nawet jesli maty sklep
internetowy nie ma tak duzego budzetu marketingowego jak duzy gracz, moze osiggngé wysoka
pozycje w wynikach wyszukiwania, jesli jego strona jest dobrze zoptymalizowana. Po drugie, jest to
optacalna forma marketingu. w przeciwienstwie do reklam ptatnych, SEO nie wymaga ciggtych
wydatkdéw. Inwestujgc w SEO raz, mozna czerpac z niego korzysci przez dtugi czas.

Po trzecie, SEO pozwala dotrze¢ do wybranej grupy odbiorcéw. Optymalizujgc strone pod katem
odpowiednich stéw kluczowych mozna sprawié, ze bedzie ona wysSwietlana osobom, ktdre faktycznie
sg zainteresowane oferowanymi produktami lub ustugami.

Oto kilka prostych sposobdw na poprawe SEO:

Uzywaj odpowiednich stow kluczowych. Zastandéw sie, jakich stéw ifraz uzywajg Twoi potencjalni
klienci, aby szuka¢ informacji o produktach lub ustugach takich jak Twoje. Umies$¢ te stowa kluczowe
w tytule strony, meta opisach, nagtéwkach i tresciach.

Stowa kluczowe nie mogg by¢ przypadkowe. Nie mozemy kierowac sie tylko intuicjg, ale réwniez
frazami wyszukiwan wsieci, korzystajgc min. z https://trends.google.pl/trends/ i testujac
wyszukiwarki Google, Opere, Chrome, Bing.

Pamietajmy, ze aby dobra¢ najwtasciwsze stowa dobrze jest weryfikowac¢ na biezgco co sie nam
wyswietla oraz obserwowaé przy tym dziatania konkurencji w tym obszarze. Chcagc nie zdawac sie
jedynie na intuicje w tym obszarze, mozna wykorzystac ptatng wersje https://www.similarweb.com/,
ktdra ma rozbudowany modut wyszukan.

Najlepsze narzedzia do wyszukiwania stéw kluczowych: KW Finder, Google Ads Keyword Planner,
Google Suggest, Google Search Console. Raport wyszukiwanych haset Google Ads., Trendy Google,
Answer the Public.

Stwoérz wartosciowe tresci. Upewnij sie, ze Twoja strona zawiera informacje, ktére sg interesujgce
i pouczajgce dla Twoich potencjalnych klientdw. Mogg to by¢ artykuty, blogi, filmy, infografiki itp.
Zadbaj o linki do Twojej strony. Linki zinnych stron internetowych to jeden z najwazniejszych
czynnikéw rankingowych Google. Mozesz uzyskaé linki do swojej strony, publikujgc artykuty goscinne,
uczestniczac w forach internetowych lub budujgc relacje z innymi firmami z Twojej branzy.

Zoptymalizuj strone pod katem urzgdzen mobilnych. Coraz wiecej oséb korzysta z Internetu witasnie
w taki sposéb. Upewnij sie, ze Twoja strona jest responsywna i dobrze wyswietla sie na smartfonach
i tabletach.
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lle jest profili na FB, ktére polubites? lle jest stron, ktére obserwujesz? Duzo za duzo, aby moc by¢ na
biezgco ze wszystkimi.

Wiele firm na rynku budownictwa naturalnego tworzy wartoSciowe tresci, w szczegdlnosci wpisy na
blogach. Zawierajg mndstwo ciekawych informacji i pieknych zdje¢. Wtozywszy tyle wysitku firma
umieszcza je na swojej stronie www oraz w mediach spotecznosciowych. Tam to algorytm FB
zdecyduje jak czesto i komu pokaze sie ta tresc.

Podstawa modelu biznesowego mediéw spotecznosciowych polega na tym, ze czas uwagi odbiorcy
jest mniejszy niz ilos¢ tresci, ktérymi jest on zainteresowany. Dlatego na swojej stronie internetowe;j
koniecznie uruchom zapis do listy mailingowej. Zréb to nawet, jesli rzadko umieszczasz co$ nowego.
Lista subskrypcyjna to cenny zasdb, z ktédrego mozesz korzystac za darmo i bez zadnego profilowania
ze strony portali spotecznosciowych. Subskrybenci to grupa ludzi, ktérzy aktywnie wyrazili wole, ze
chcg dostawac od Ciebie informacje. Dla wielu firm newsletter jest dzi$ jedynym niefiltrowanym
sposobem kontaktu z potencjalnymi klientami.

Jest on wazny zwtaszcza w tak innowacyjnej branzy, jak budownictwo naturalne. Klient po tym, gdy
po raz pierwszy miat stycznosé z nowga technologia, musi sie oswoié i utwierdzi¢ w przekonaniu, ze
jest to wybor racjonalny i bezpieczny. To przekonywanie odbywa sie nie tylko poprzez przedstawianie
argumentow, ale takze po prostu przez powtarzajgce sie prezentowanie podobnych tresci. Mogg to
by¢ na przyktad zdjecia zkolejnych realizacji. Takie tresci pozwalajg oswoi¢ sie z nowym
rozwigzaniem i mentalnie je zaakceptowac jako wybdr bezpieczny iracjonalny. Ten proces musi
nastgpic zanim zaj$¢ bedzie mogta decyzja zakupowa.

Zarejestruj swojg firme w Google Moja Firma. To darmowe narzedzie, ktére pozwala na dodanie
informacji o Twojej firmie do wynikow wyszukiwania Google i Map Google.

Monitoruj swoje wyniki. Regularnie sprawdzaj pozycje swojej strony w wynikach wyszukiwania
i analizuj ruch organiczny. Dzieki temu bedziesz mogt oceni¢ efektywnos¢ swoich dziatan SEO
i wprowadzi¢ niezbedne korekty.

Pamietaj, ze SEO to proces dtugoterminowy. Nie oczekuj spektakularnych efektéw z dnia na dzien.
Konsekwentnie realizujgc strategie SEO, mozesz stopniowo poprawia¢ widoczno$é swojej strony
w wynikach wyszukiwania i zwiekszac liczbe potencjalnych klientéw.

Ptatne kampanie w mediach spotecznosciowych

Kolejnym bardzo waznym zagadnieniem sg pfatne kampanie w mediach spotecznosciowych. Jesli nie
masz jeszcze doswiadczenia w tym obszarze, nie réb ich sam. Najbardziej optymalne cenowo s3
narzedzia potgczone zekspertem na Platformie Customer Engagement. Link do strony
https://www.salesmanago.pl/. Oczywiscie nie jest to jedyna platforma tego typu, mozesz réwniez
skorzystaé z agencji marketingowych lub zatrudni¢ dedykowang osobe.

Pamietaj réwniez o UX.

UX to skrét od User Experience, czyli doswiadczenie uzytkownika. Okresla ono wszystkie odczucia,
emocje ireakcje, ktdrych uzytkownik doswiadcza podczas interakcji z produktem lub ustuga.
Obejmuje to zaréwno aspekty funkcjonalne, jak iestetyczne, atakze tatwos¢ uzycia, intuicyjnosc
i satysfakcje z uzytkowania.
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Gtowne cele UX to:

® Zwiekszenie uzytecznosci produktu: Produkt powinien by¢ tatwy w obstudze i spetniaé
potrzeby uzytkownika.

® Poprawa satysfakcji uzytkownika: Produkt powinien sprawiaé przyjemnosc¢ z uzytkowania
i wzbudzac¢ pozytywne emocje.

® \Wzmocnienie lojalnosci uzytkownika: Uzytkownicy, ktérzy majg pozytywne doswiadczenia
z produktem, chetniej bedg z niego korzysta¢ w przysztosci i polecaé go innym.

UX jest waznym elementem kazdego produktu, niezaleznie od tego, czy jest to strona internetowa,
aplikacja mobilna, czy fizyczny produkt. Dobrze zaprojektowane UX moze znaczgco zwiekszyc
sprzedaz, poprawic wizerunek firmy i zbudowaé lojalnos¢ wsrdd uzytkownikow.

Przyktady dobrego UX:

® Strona internetowa, ktdra jest fatwa w nawigacji i szybko sie faduje. Absolutnym minimum
jest to, ze strona nie zwraca komunikatu “strona zabezpieczona”.
Wzornik na ktérym mozna fizycznie doswiadczy¢ jak mity w dotyku jest tadelakt

® Fizyczny produkt, ktéry rozwigzuje problem i jest bezpieczny w uzytkowaniu np. tynk gliniany
w odniesieniu do problemu alergii u dzieci.

Czytaj wiecej:

® UX Designer - co to? Jak wyglada jego praca? Rdznica miedzy Ul Designerem:
https://coderslab.pl/pl/blog/kim-jest-ux-designer-i-jak-wyglada-jego-praca

® Cotojest UX? o czym warto wiedziec:
https://semcore.pl/co-to-jest-ux-o-czym-warto-wiedziec/

® Ul Design i UX Design - podobienstwa i réznice: https://ks.pl/blog/ui-design-a-ux-design

Rynek e-commerce zmienia sie bardzo dynamicznie. Zmiany z punktu widzenia narzedzi oraz postep
technologiczny zmuszajg nas do wychodzenia ze stref komfortu, ciggtego dostosowywania sie
i gonienia standardéw kreowanych przez globalnych uczestnikéw tego rynku. Tworzy to szereg
barier, ktére nalezy bra¢ pod uwage planujgc rozwéj biznesu.

Wiele zmian zachodzi w wyszukiwarkach, gdzie wdrozono juz zaawansowane algorytmy sztucznej
inteligencji. Pewnie juz testowates narzedzia sztucznej inteligencji w Google “Gemini” czy Bing-u “
Copilot”. Jesli nie, to zacznij. Nie zapominaj rowniez o GPT, ktory dzieki wielu funkcjonalnosciom
dostosuje Twoje tresci i opisy pod katem SEO. Jestesmy swiadkami kolejnej rewolucji technologicznej
i czy Ci sie to podoba, czy nie musisz zacza¢ zaprzyjazniac sie z tymi narzedziami, jesli chcesz utrzymac
konkurencyjnosé.

W drugiej potowie 2024 zostang wdrozone zmiany w dziataniu wyszukiwarki Google. Obecnie
uruchomiona jest w USA Search Generative Experience oparta na sztucznej inteligencji. Te zmiany
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niebawem wejdg do Polski, a to wptynie znaczagco na wyniki wyszukiwan. Miej to na uwadze, aby
zmiana ta nie byta ze szkodg dla Twojej firmy.

Skupmy sie teraz na produkcie. Niezaleznie czy jest to ustuga architektoniczna, czy finalny produkt
w postaci cegly, zaprawy, czy gotowego domu, kazdy z wymienionych wymaga indywidualnego
podejscia do klienta. Nauczmy sie by¢ klientocentryczni. Klient oczekuje dzi$ od nas, ze przygotujemy
mu customizowanag oferte (indywidualng, tylko dla niego), ale czy w kazdym przypadku musimy to
robi¢? Oczywiscie, ze nie. Nauczmy sie segmentowac produkt, ktérym handlujemy.

Jezeli mamy klienta masowego stwdérzmy dla niego linie gotowych rozwigzan — tzw. produkt z péfki.
Jesli jeste$ architektem, stwdrz gotowy projekt za z géry okreslona cene, jesli produkujesz zaprawe,
miej gotowe rozwigzanie dla klienta masowego. Naucz sie pracowa¢ madrze. Byé moze powiniene$
miec i produkt masowy, i produkt premium. Produktem premium bedzie indywidualny projekt, super
opakowanie produktu lub szczegdélne podejscie do dostawy.

Oczywistym jest to, ze aby to osiggng¢ musimy klientéw jakos poinformowac. Pamietaj, ze
komunikacja w sieci niezaleznie czy jest na Twojej stronie, marketplace, czy social mediach musi by¢
spdjna. Ta spdjnos¢ musi byé rowniez widoczna w standardowym ofertowaniu.

Wiem doskonale, ze jako przedsiebiorca skupiony na swoich pasjach czesto nie masz drogowskazu
i nie wiesz skad czerpac wiedze. w sieci mamy bardzo duzo warsztatéw i szkolen. Na YT mamy setki
tysiecy tresci wtej tematyce. Oczywiscie w wolnych chwilach mozesz uzupetnia¢ wiedze
z darmowych podcastéw czy onlinowych szkolen, jednak nie jest to najlepszy pomyst. w toku
codziennych obowigzkéw nie masz catych dni na nauke. Skorzystaj z ptatnych warsztatéw
i indywidualnych konsultacji. Pamietaj, ze to inwestycja w Ciebie i Twoja firme. Warto zapfaci¢ 500
czy 1000 zt i otrzymac rozwigzanie optymalne dla Ciebie, zamiast w ciemno “na wyczucie” testowac
zastyszane opinie. Najczesciej nie ma to nic wspdlnego z efektywnoscig, ani optymalizacjg kosztéw.

Czytaj wiecej:

Warsztaty Biznesowe ASBIiRO

“Psychologia sprzedazy” Brian Tracy

“Prawdziwy lider w firmie z sensem” Witold Kowalski

Jim Collins “Wizjonerskie organizacje”

Bernard Marr “KPI, czyli kluczowe wskazniki efektywnosci”

Mike Michalowicz “Po pierwsze zysk”

Podcast Skuteczny SEO Radka Drzewieckiego

Podcast NSM Szymon Negacz

Poréwnanie marketplace’6w dostepnych w Polsce https://casbeg.com/pl/blog/porownanie-

marketplace-dostepnych-polsce/

e Seth Godin “People like us do things like this” https://seths.blog/wp-
content/uploads/2013/07/2017-people-like-us.pdf

Odnajdz teraz swojg kartke z zapisana definicjg sprzedazy. Oczywiscie z celowo dodanym hastem
“dobra sprzedaz”. Odczytaj na gtos co napisate$/as. Wro¢ do naszej definicji sprzedazy. Uwaznie
przeczytaj jg raz jeszcze. Teraz wez pod uwage wszystkie elementy opisane powyzej i podejmij
decyzje, jakg sprzedaz chcesz realizowac — te z definicji w encyklopedii czy wtasna.
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Pamietaj, ze sprzedaz to nie forsowanie produktu, ale budowanie mostéw miedzy klientem, a jego
celem. To niczym konstruowanie solidnej przeprawy, gdzie sprzedawca jest inzynierem, a produkt -
kluczowym elementem konstrukcji.

| tak twdrz duze rzeczy.
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Sprzedaz bazujgca na poleceniach

,Jesli chcesz zbudowac firme oparta na poleceniach, musisz najpierw zbudowac firme godng
polecania.” - Dan Kennedy

Cytat otwierajgcy doktadnie obrazuje jaki jest cel tego podrozdziatu. Ukierunkowanie Cie na bardzo
istotny aspekt w budowaniu firmy godnej polecenia. Od czego zacza¢ organizacje takiego podmiotu?

Jedni uczestnicy rynku sg bardzo swiadomi co jest najwazniejsze, inni dochodzg do tego znacznie
pdzniej, eksplorujac na wtasng reke rézne podejscia biznesowe. Jednak nalezy zadaé otwarte pytanie
o to, kto jest najwazniejszy w Twojej firmie? | od tego zacznijmy. Jak myslisz?

Najwazniejszy w kazdym biznesie jest klient. On jest w stanie zwalnia¢ zarzady, doprowadzac biznesy
do bankructwa, zmienia¢ uktad sit konkurencji przez prostg czynnos¢ - wydajgc swoje pienigdze gdzie
indziej.

Dlaczego tak sie dzieje?

W codziennej walce mozna zapomnieé, ze konkurent oferuje ponadprzecietng wartos¢ dla twojego
klienta.

Jakg wartos$¢? Otdz zyjemy dzisiaj w spoteczenstwie, ktére chce mie¢ wszystko natychmiast. Skoro to
wiemy, dostarczajmy nasz produkt w trybie ekspresowym do klienta. W branzy budownictwa
naturalnego, z racji gabarytéw, czy samej natury procesu budowlanego natychmiastowa dostana nie
jest mozliwa, ani konieczna. Ale te okolicznosci nie mogg zakwestionowac zasady, ze stowo dane jest
sfowem dotrzymanym, ze wszystko na co umawilismy sie z klientem, nalezy zrealizowaé w terminie.
To jest naprawde trudne. Ale trzeba zdawaé sobie sprawe, ze stownosci praktycznie nie da sie
przeceni¢. W ocenie klienta firme ktéra zawsze dotrzymuje stowa (w tym sensie, ze realizuje
obietnice albo uprzedza, ze cos sie dzieje) od firmy ktéra dotrzymuje stowa w 75% przypadkéw moze
dzieli¢ przepasc. Za to, zeby by¢ po bezpiecznej stronie przepasci bedzie sktonny wiecej zaptacic.

Kolejnym poteznym elementem dostarczajgcym wartos¢ jest ponadprzecietny walor zdrowotny
budownictwa naturalnego. Rowniez nalezy mocno go akcentowac¢ w komunikacji tak, aby klient
podejmujac decyzje miat na uwadze nie tylko dom, ale tez zdrowy dom.

Przyktady mozna mnozy¢ w nieskoniczonosc.

Omawiana tutaj firma jest inspirujgcym przyktadem sukcesu na rynku budownictwa naturalnego
zbudowanego na rekomendacjach. Powstata w 2018 r., od tego czasu wybudowata 15 doméw. Skala
dziatalnosci nie jest duza, ale jest wystarczajgca, zeby sfinansowaé potrzeby wtascicieli.

Moéwiac najkrécej jak to mozliwe, firma chodzi wtasnymi Sciezkami. Na pierwszy rzut oka mozna
oceni¢, ze jej dziatania sg niekonwencjonalne, ale blizsza analiza pokazuje, ze sg spdjne
i konsekwentne.

Mimo, ze technologia drewna masywnego HBE, ktdrg stosuje jest dos¢ droga, nie ma problemdéw
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z pozyskiwaniem zamodwien. Firma nie prowadzi wtasnej strony internetowej, jej dziatania
marketingowe ograniczajg sie do zamieszczania zdje¢ z budéw na Facebooku. Gtéwnym kanatem
pozyskiwania nowych klientéw sg rekomendacje od klientéw.

Aby przeanalizowaé przyczyny sukcesu tej firmy postuze sie koncepcjg sformutowang przez Jima
Collinsa w jego klasycznej ksigzce "Od dobrego do wielkiego".

https://www.jimcollins.com/concepts/the-hedgehog-concept.html

Autor ten pokazuje, ze sg 3 kluczowe pytania na ktdre trzeba sobie szczerze, ze spokojem
odpowiedzie¢, zeby odnies¢ sukces.

Co naprawde
Cie pasjonuje?

Na czym
mozesz
dobrze
zarabiac?

W czym
mozesz
0siggnac

doskonatosc?

Co jest a co jest naszg pasjg, a co jedynie zainteresowaniem lub czyms$ na czym sie znamy? Pasja
stanowi Zrédto motywacji i pozwala na skupienie sie na celu.

W czym mozemy, a w czym nie mozemy by¢ doskonali? Czym naprawde wyrdzniamy sie na tle
konkurenc;ji?

Co nam pozwala utrzymywac i rozwija¢ firme pod wzgledem finansowym, a co nie. Kazda firma, musi
znalez¢ sposob na przeksztatcenie swojej pasji i doskonatosci w trwate zrédto zyskow. To oznacza, ze
musi istnie¢ popyt na to, co firma oferuje, oraz musi ona potrafi¢ to dostarczy¢ w sposéb efektywny
i opfacalny.

Te trzy elementy tgcznie - pasja, doskonatos¢ i zrozumienie na czym mozna zarabiaé pienigdze, a na
czym nie - stanowig nieodzowne sktadniki dtugotrwatego sukcesu firm.

W dzisiejszych czasach bardzo duzo moéwi sie o potrzebie pasji w pracy. z naszego punktu widzenia
dla przedsiebiorcéw jest to niebezpieczne, poniewaz moze prowadzi¢ do przekonania, ze pasj3
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mozna przezwyciezy¢ wszystkie trudnosci. Tak jednak nie jest.

Rzeczywiscie branza budownictwa naturalnego jest petna autentycznych pasjonatéw. Nie zmienia to
faktu, ze spora czes¢ z nich ma chroniczne ktopoty z zadowalajgcymi wynikami finansowymi, mimo
doskonatego produktu iwielkiego zaangazowania. w naszym przekonaniu przyczyng tego stanu
rzeczy moze byc to, ze te firmy nie przepracowaty pytania na czym mozna dobrze zarabia¢ a na czym
nie.

Zacznijmy od rentownosci. Polski klient massmarketowy jest wrazliwy na cene. Ta sytuacja stanowi
wyzwanie dla branzy budownictwa, poniewaz przy budowie kazda kategoria wydatkowa stanowi
duza kwote.

Wydaje sie, ze na szczegdlnie trudnej pozycji sg architekci, ktéry to zawdd bedzie przedmiotem
ponizszej analizy. Klienci oczekujg od architektow bardzo wiele, poniewaz projektowany budynek
najczesciej jest ich pierwszym iwymarzonym domem. Ponadto praca projektanta ma charakter
niematerialny i przez to trudniej jest klientowi ocenié jej wartosc. Jakos$¢ pracy architekta objawia sie
posrednio ipo czasie - wwyzszych kosztach eksploatacyjnych, koniecznych naprawach,
pogarszajgcym sie zdrowiu, itd. Na dodatek istnieje duzy rynek gotowych projektéw budowlanych
doméw. To sprawia, ze czesto sytuacja rynkowa architektéw jest niekorzystna, nawet pomimo
znakomitych umiejetnosci iogromnego zaangazowania. w potgczeniu zformalno-prawng
nieprzewidywalnoscig procesu budowlanego w Polsce, taka sytuacja na rynku prowadzi do
odchodzenia przez architektéow z zawodu.

Inspirujgcym  wyjsciem z chronicznie trudnej sytuacji na rynku projektowania domodw
jednorodzinnych jest praca w modelu design & build. wten sposéb przez konto architekta
przechodzi znaczna czes$¢ budzetu projektu. Dzieki temu moze on zrealizowac uczciwy zysk na swojej
pracy projektowej.

Warunkiem jest wziecie odpowiedzialnosci za istotng czes¢ prac wykonawczych. To oczywiscie jest
duze wyzwanie. Wigaze sie albo z dtugimi i dalekimi wyjazdami projektanta do miejsca budowy, albo
z koniecznoscig angazowania niesprawdzonych lokalnych ekip wykonawczych, koordynowaniem ich
pracy i braniem odpowiedzialnosci za jej efekty.

W te logike, z catg konsekwencjg, weszta omawiana tutaj firma.

Po pierwsze, firma ma witasng statg ekipe wykonawcza. Jej trzon liczy 3-4 osoby. Jest to rodzina
z Ukrainy, z ktérg firma stale wspotpracuje. Pracownicy wykonawczy sg starannie przeszkoleni
i dobrze wynagradzani. Widzg dobre rezultaty swojej pracy co stanowi dla nich dodatkowa
motywacje.

Po drugie, firma bardzo swiadomie wybrata technologie budowlang. Jest to technologia HBE (niem.
Hattemann Brettschichtholz Elemente), ktora jest wykorzystywana na Zachodzie Europy zwtaszcza
w Niemczech, Austrii, Szwajcarii i Skandynawii. Technologia bazuje w 100% na drewnie klejonym
warstwowo (niem. BSH, Brettschichtholz, ang. glulam, glued laminated timber).

Elementami konstrukcyjnymi sg panele o szerokosci 40 cm i grubosci 10 cm. Elementy sg spasowane
z doktadnoscig do 0,1 mm. Panele sg potaczone na podwdjne pidro-wpust z dodatkowym kanatem
pozostawionym na rozprowadzenie instalacji elektrycznych.

Dodatkowo, na etapie produkcji w panelach wykonuje sie wieksze kanaty do rozprowadzenia innych
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instalacji. Przeprowadzony wczesniej montaz elementéw budynku w cate prefabrykaty, sprawia ze
praca na budowie polega na przenoszeniu diwigiem kompletnych S$cian iczesci stropu oraz
postawieniu ich w miejscu wbudowania. Czas montazu konstrukcji domu na placu budowy wynosi
kilka dni. Budowa do stanu deweloperskiego trwa okoto 3 miesigce. Budynek wykonany w tej
technologii dodatkowo ociepla sie z zewnatrz, a elewacje moze stanowi¢ np. wentylowana elewacja
z deski modrzewiowej.

Zaletami technologii HBE sg ujemny slad weglowy, walory estetyczne (i zapachowe), lekkos¢ i duza
rozpietos¢ konstrukcji, wysoka izolacyjnos¢ termiczna (w warunkach Polski konieczne jest jeszcze
docieplenie), szybkos¢ montazu, i wysoka odpornosc na ogien.

W tym miejscu nalezy zauwazy¢, ze w chwili obecnej w Polsce nie ma producenta paneli HBE. Po
zaprojektowaniu panele sg produkowane zgodnie ze specyfikacjg w Niemczech i przywozone jednym
transportem do Polski. Koniecznosc¢ transportu negatywnie wptywa na slad weglowy inwestycji.

Wiasciciele firmy zwracajg uwage, ze w Polsce sg osoby zainteresowane uruchomieniem fabryki
paneli HBE, jednak obecna skala polskiego rynku jest za mata, zeby zapewni¢ zwrot z takiej
inwestycji. To sie jednak zmienia.

Firma wybrata technologie HBE, miedzy innymi dlatego, ze jest najbardziej przewidywalna. ,W
innych technologiach mozesz zaplanowac pierwszy i drugi dzierh budowy, potem zawsze pojawia sie
cos$, co psuje ci szyki. Chcieliémy element niespodzianki ograniczyé do minimum.” Technologia HBE
pozwala ona na doktadne planowanie procesu inwestycyjnego, np. bardziej niz strawbale jest
niezalezna od pogody.

W tym miejscu nasuwa sie pytanie, dlaczego firma nie wybrata innej technologii drewna
masywnego, np. CLT. Odpowiedz? jest taka, ze HBE byfo blizsze pasji wtascicieli. ,,Dom wykonany
w technologii HBE ma w sobie co$ naturalnie przyjemnego, co$ czego nie ma tarcza z drewna jaka
jest CLT”

Po trzecie, firma systemowo minimalizuje ryzyko przykrych niespodzianek na placu budowy przez to,
ze ,patrzy do przodu”. Podczas projektowania konsultuje sie z innymi ekspertami, w szczegdlnosci
projektantami instalacji. Teoretycznie mogtaby tego nie robi¢, bo to wychodzi poza zakres prac, za
ktore odpowiada, ale jej filozofia jest inna. Projektuje tak, zeby ekipom wykonczeniowym utrudnic
popetnienie btedu.

Firma przewiduje co moze sie sta¢ na budowie, po tym kiedy jej ekipa zejdzie z placu iwejdg
podwykonawcy instalacji. , To jest zawsze moment, ktérego najbardziej sie obawiamy. Przystowiowy
hydraulik, bez wyksztatcenia iszerokosci spojrzenia, dla klienta staje sie niekwestionowanym
autorytetem, a to moze negatywnie wptywac na proces inwestycyjny”.

Wszystko to pozwala na sporzadzenie doktadnego harmonogramu, ktéry rzeczywiscie jest
dotrzymany. Woysoka jakos¢ budynku izgodno$¢ zharmonogramem buduje poczucie
bezpieczenstwa u klientow, i przektada sie na rekomendacje na kolejne zlecenia.

A na czym polega Collinsowska doskonatos$¢ tej firmy? Polega oczywiscie na potgczeniu kompetencji.
w pierwszym rzedzie samych wiascicieli. Jeden znich jest architektem, drugi inzynierem
budownictwa. Firma projektuje iwykonuje, biorgc odpowiedzialno$¢ za ,pola styku réznych
kompetencji”, gdzie zdaniem wtascicieli najczesciej pojawiajg sie problemy.
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Bardzo charakterystyczne jest to, ze firma powstawata dtugo. Witasciciele czytali, uczeszczali na
warsztaty z budownictwa naturalnego, rozmawiali z ludZmi, obserwowali. Dali sobie czas na wyboér
modelu biznesowego, technologii, bardzo doktadne zdefiniowanie swojej wtasnej niszy na rynku.
Zaczeli dziata¢ dopiero wtedy, gdy mieli gteboko przemyslane podstawowe zatozenia swojej firmy.

Te zatozenia da sie dobrze pokazaé na schemacie Jima Collinsa, o ktérym wspomnieliSmy wczesniej.

ale nie:
Technologia drewna
klejonego krzyzowo CLT

Co naprawde

Cie pasjonuje?
Technologia drewna
klejonego HBE

ale nie:

projektowanie lub )

ustugi ale nie:
wykonawcze ustugi projektowe

(design)

W czym

mozesz Potaczenie Ustugi projektowo- s
0siagnac kompetenc;ji budowlane i
doskonatos¢?  projektowych (design&build) ;noobzris:

i wykonawczych L
zarabiac?

Podsumowujac, na rynku projektowania doméw jednorodzinnych, architektom nietatwo utrzymac
sie wmodelu design. Przykfad opisywanej firmy pokazuje, ze model biznesowy dla ustug
projektowania doméw jednorodzinnych design & build da sie wdrozy¢ z powodzeniem. Firma jest
rentowna przy zachowaniu zdrowych ram czasu pracy witascicieli i pracownikow.

Projektanci i producenci z sektora budownictwa naturalnego powinni rozwazy¢ czy model design &
build mozna efektywnie zaimplementowaé w innych technologiach naturalnych.

Nowym ijuz dziatajgcym przedsiebiorcom zcatg mocg rekomendujemy to, zeby podobnie jak
opisywana firma gruntownie przemysleli zatozenia wtasnej dziatalnosci, zwtaszcza w odniesieniu do
pytania oto na czym mozna, a na czym raczej nie mozna dobrze zarobi¢. z naszych doswiadczen
wynika, ze niestety czestg postawg jest rozpoznawanie rynku bojem.

Dodatkowe wskazowki :

® Aktywnie angazuj sie w lokalng spotecznosc. Wspieraj lokalne inicjatywy, bierz udziat
w targach i wydarzeniach branzowych
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® Dbaj o pozytywne relacje z klientami. BadZ otwarty na ich potrzeby i sugestie. Zapewnij im
doskonaty obstuge klienta

® Woykorzystaj moc social medidw. Dziel sie historig swojej firmy, prezentuj swoje produkty
i buduj relacje z klientami online

® Monitoruj opinie o swojej firmie. Reaguj na pozytywne i negatywne komentarze. Pokaz
klientom, ze zalezy Ci na ich opinii

Pamietaj, ze budowanie firmy godnej polecenia to nie sprint, ale maraton. Wytrwatosé,
zaangazowanie i skupienie na wartosciach, to kluczowe czynniki, ktére prowadzg do sukcesu.

Poza takim przyktadem mdwigcym o uczciwosci, jakosci itd. niezbednymi elementami w biznesie jest
jeszcze druga strona - jak sprzedawac efektywnie iuzyskiwaé przy tym ponadprzecietna wartosé
rekomendacji. Aby klient chciat zostawia¢ pozytywna opinie na Twéj temat i rekomendowac Cie
wsrdd znajomych i rodziny. Kazdy z Was ma mniejszy lub wiekszy problem ze sprzedazg. Albo nigdy
nie realizowat sprzedazy dla kogos$ (pracujac jako handlowiec, szef sprzedazy czy menedzer), albo
z racji wyksztatcenia i pasji od razu wszedt w buty przedsiebiorcy i nie miat sie tego od kogo nauczy¢.

Stoisz wiec w blokach startowych, doskonale wiesz, ze sprzedaz to najwazniejszy obszar w firmie. Tak
to prawda, bez sprzedazy nie mozesz sie rozwijaé. Nie bedziesz miat cash flow, aby modc
funkcjonowaé w przestrzeni biznesowe;j.

Dlatego pozwoliliémy sobie zaproponowac Ci jedng z metodyk sprzedazowych.

Nie jest jedyna. Ale ta wydaje sie nam szczegdlnie obiecujgca przy oferowaniu tak ,egzotycznego”,
budzacego obawy produktu jak te na rynku budownictwa naturalnego.

Ten model to Challenger Sale, ponizej krdotka charakterystyka. Pamietaj, ze nie ma modelu idealnego.
Musisz wytworzy¢ wtasny mix, ktory pasuje do tego kim jestes, jakg masz osobowosé, jaki charakter
i tego co chcesz osiggnac.
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Model: CHALLENGER sales Opracowat: Rafat Szyc

Model sprzedazy Challenger Sale opiera sie na odwrdceniu tradycyjnej dynamiki relacji klient-
sprzedawca. Zamiast skupia¢ sie na budowaniu relacji i ulegtosci wobec klienta, Challenger stawia na
prowokowanie, kwestionowanie status quo i edukowanie klienta.

Gtoéwne cechy Challengera:

® Niezalezne myslenie: Challenger nie boi sie wyrazac swoich opinii, nawet jesli réznig sie od
opinii klienta. Co zrobisz w sytuacji, kiedy klient zada ci proste pytanie. Proponuje mi Pan
dom w ktérym nie wkrece sie w Sciane, aby powiesi¢ potke? Jak odpowiesz na tak
postawione pytanie?

o Kwadratowe myslenie: Challenger wychodzi poza schematy i szuka nieszablonowych
rozwigzan problemow klienta.

® Nauczyciel: Challenger dzieli sie wiedzg i ekspercka opinig, ujawniajac stabe punkty obecnego
podejscia klienta.

® Asertywnosé: Challenger potrafi przejg¢ kontrole nad rozmowa i prowadzi¢ jg w kierunku
korzystnym dla obu stron.

Przyktad przejmowania kontroli nad sprzedaz3: Rozmowa sprzedazowa zklientem biura
architektonicznego.

Klient: Dzien dobry, jestem zainteresowany budowga domu. Zalezy mi na tradycyjnym projekcie i jak
najnizszej cenie.
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Sprzedawca: Dzien dobry! Ciesze sie, ze moge z Panem porozmawiaé. Rozumiem, ze szuka Pan
projektu domu w tradycyjnym stylu izalezy Panu na oszczednosciach. Czy moge zapytac, jakie
materiaty budowlane Pan preferuje?

Klient: Dla mnie najwazniejsza jest cena, wiec nie mam specjalnych preferencji co do materiatow.
Zalezy mi natomiast na tym, zeby dom miat narozne okno w kuchni.

Sprzedawca: Tak? Okno narozne? To bardzo ciekawe. Dlaczego Panu na tym tak zalezy?
Klient: Wtasciwie to nie mnie, ale zonie. Matzonka chce mie¢ duzo $wiatta w kuchni.

Sprzedawca: To zupetnie zrozumiate, naturalne $Swiatto jest przyjemne i ma walory prozdrowotne.
Warto zadbaé o doswietlenie tak waznego pomieszczenia jak kuchnia. Ale okno narozne nie jest
wiasciwym rozwigzaniem. Szczerze je Panu odradzam.

Klient [lekko zmieszany, ale i zaciekawiony] Tak, a dlaczego?

Sprzedawca: Okna narozne sg niekorzystnym rozwigzaniem pod wzgledem kosztowym,
konstrukcyjnym, energetycznym i inwestycyjnym. Po pierwsze, samo okno narozne jest kosztowne.
Po drugie, okna narozne komplikujg i podnoszg koszt konstrukcji - wymagajg katowego, wiekszego
i drozszego nadproza. Po trzecie, narozne okno to zbieg dwdch szyb a to znaczy, ze z koniecznosci ma
stabe parametry termoizolacyjne. To bedzie miejsce w kuchni, w ktérym jest najzimniej. w skrajnym
wypadku moze dochodzi¢ do wykraplania wilgoci, co nie dos¢, ze jest nieestetyczne, to moze jeszcze
powodowac dalsze problemy z zawilgoceniem $cian. Ale nie to jest najwazniejsze. Dzi$ okna narozne
sg modne, ale w przysztosci tak nie bedzie. Za 10 czy 20 lat na okna narozne bedziemy patrzyli tak, jak
dzi$ patrzymy na wiezyczki w domach, ktére byty modne w latach 90-tych. Przyzna Pan, ze modne
kiedy$ wiezyczki dzis w ogdle nie dodajg domom uroku.

Klient: No rzeczywiscie.

Sprzedawca: Uwazam, ze w perspektywie niezbyt dtugiego czasu okno narozne bedzie postarzato
Pana budynek i obnizato jego wartos¢ rynkowa.

Klient: Naprawde? Nie myslatem o tym w tych kategoriach...

Sprzedawca: Po to wiasnie wynajmuje Pan architekta, zeby myslat w takich kategoriach [$miech]. Dla
Pana to jest pierwszy dom, a dla mnie pietnasty, nie liczgc mniejszych projektéw. Budowa domu to
dtugoterminowa inwestycja, a moim zadaniem jest to, zeby Pan za swoje pienigdze otrzymat jak
najwiekszg wartosé - wartos¢ uzytkowa dzis i wartos¢ rynkowa w przysztosci. Sam Pan wspominat, ze
oszczedne budowanie jest dla Pana priorytetem.

Klient: Zgadza sie, mamy mocno ograniczony budzet.

Sprzedawca. Znakomicie, lubie wspdtpracowaé zinwestorami, ktdérzy czujg ciezar wydawanych
pieniedzy i oczekujg maksymalnych rezultatow.

Klient: No dobrze, ale jak w takim uktadzie najlepiej bedzie zapewni¢ naturalne swiatto w kuchni?
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Sprzedawca: z punktu widzenia wartosci domu, najlepsze sg rozwigzania ponadczasowe. One sie nie
starzejg. Przeciwnie, z czasem zyskujg na wartosci. Dobrym rozwigzaniem moze by¢ $ciecie rogu
domu i wstawienie tam okna, zwtaszcza wtedy gdy widok za tym oknem jest atrakcyjny. Czasami
mozliwe jest zaokraglenie rogu i wstawienie np. trzech wysokich waskich okien. Jesli kuchnia przylega
do salonu, mozna zastosowa¢ wykusz. Rozwigzan jest wiele ichetnie je przedstawie, najlepiej
podczas spotkania z catg rodzing. Ten dom bedzie miejscem zamieszkania dla Pana rodziny, prawda,
a nie inwestycjg na sprzedaz?

Klient: Zgadza sie.
Sprzedawca: Czy w perspektywie 20 lat ten dom moze zostac sprzedany?
Klient: Nie zaktadam takiego scenariusza, ale rowniez nie moge tego wykluczy¢.

Sprzedawca: To bardzo wazne stwierdzenie. Wielu inwestoréw popetnia btgd patrzac na dom jedynie
jako miejsce swojego zamieszkania ignorujac to, ze jest takze inwestycjg majatku rodzinnego. Dobrze,
ze Pan tego btedu nie popetnia. Czy zastanawiat sie Pan w jakiej technologii, z jakich materiatéw ma
by¢ wykonany Pana dom?

Klient: Nie mam wyrobionego zdania na ten temat. Wydaje mi sie, Zze najbezpieczniejsza, najtrwalsza
i najtansza jest tradycyjna technologia murowana.

Sprzedawca: Nie, technologia murowana nie jest bezpieczniejsza niz technologie naturalne
w budownictwie. Te technologie nie ustepujg trwatoscig technologii murowanej. a z pewnoscia
technologia murowana nie jest najzdrowsza.

Klient: Wiec alternatywa musi kosztowaé majatek!

Sprzedawca: Sg rézne technologie naturalne i majg rézne ceny. Na przyktad cena domu w technologii
strawbale jest porownywalna z murem z pustakow. Jedyna przewaga technologii tradycyjnej polega
na tym, ze jest wiele ekip budowlanych, ktére potrafig wykonac te ustuge. Jesli ktos w Pana rodzinie
ma takie umiejetnosci, to rzeczywiscie mozna troche zaoszczedzi¢ wykonujgc cze$¢ prac po
znajomosci. Czy ma Pan budowlancéw w rodzinie?

Klient: Nie, zamierzamy wynajmowac ekipy budowlane do wszystkich prac.
Sprzedawca: w takim uktadzie budowa z materiatdéw naturalnych nie powinna by¢ dla Pana drozsza.

Klient: Hmm, w ogdle otym nie styszalem. Czy modgtby Pan przedstawi¢ mi jakies konkretne
rozwigzania?

Sprzedawca: Oczywiscie. Nasze biuro specjalizuje sie w projektowaniu domoéw z naturalnych
materiatdow, takich jak drewno, glina istoma. Te materiaty sg nie tylko ekologiczne, ale réwniez
piekne inadajg domowi wyjgtkowy charakter. To oznacza, ze jego wartos¢ rynkowa w przysztosci
moze by¢ wyzsza niz podobnych domdéw zbudowanych dzi$ za takie same pienigdze.

Klient: To jest mocny argument. Czy mdgtbym zobaczy¢ jakies przyktadowe projekty?
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Sprzedawca: Tak, z przyjemnoscig pokaze Panu nasze gotowe projekty. Oczywiscie mozemy réwniez
dostosowac projekt do Panstwa indywidualnych potrzeb i preferenciji...

Klient:

Dziekuje, chetnie je obejrze.

Sprzedawca: Podczas prezentacji chetnie odpowiem na wszystkie pytania irozwieje wszelkie

watpliwosci. Jestem przekonany, ze znajdziemy rozwigzanie, ktére bedzie odpowiadato zaréwno
Pana potrzebom, jak i budzetowi.

Prezentacja: Zamiast biernie prezentowac produkt, Challenger zadaje pytania, ktére sktaniaja
klienta do refleksji nad jego problemami i potrzebami

Negocjacje: Challenger nie ulega presji klienta, ale opiera sie na twardych danych i analizach,
aby uzasadnic swojg cene

Doradztwo: Challenger staje sie partnerem klienta, oferujagc mu cenne wskazowki

i rozwigzania wykraczajace poza produkt

Korzysci z zastosowania modelu Challenger Sale:

Model

Wyisze marze: Klienci, ktérzy sg edukowani i kwestionowani, sg bardziej sktonni do ptacenia
wyzszej ceny za produkt o wyzszej wartosci

Krétszy cykl sprzedazy: Challenger potrafi szybko zidentyfikowac i rozwigzaé problemy
klienta, co skraca czas potrzebny do finalizacji sprzedazy

Wieksze zaangazowanie klienta: Klienci, ktérzy sg aktywnie zaangazowani w proces
sprzedazy, sg bardziej sktonni do polecania firmy innym

Challenger Sale nie jest dla kaidego. Wymaga odwagi, pewnosci siebie idogtebnej

znajomosci produktu ibranzy. Jednak dla firm produkcyjnych, ktére chcg sie wyrdznié na
konkurencyjnym rynku, moze to by¢ klucz do sukcesu.

Dodatkowe Zrodta:

Ksigzka "The Challenger Sale" autorstwa Matthew Dixona i Brenta Adamsona

Artykut "Jak przejmowac kontrole w sprzedazy? (model: CHALLENGER sales)" na LinkedIn:

https://pl.linkedin.com/pulse/jak-przejmowa%C4%87-kontrol%C4%99-w-sprzeda%C5%BCy-
model-challenger-sales-konkel-

Pamietaj:

-

Model Challenger Sale to tylko narzedzie. Nalezy go stosowac elastycznie i z rozwaga,
dostosowujac do specyfiki produktu, branzy i klienta.

Sukces w sprzedazy wymaga nie tylko odpowiedniego podejscia, ale takze solidnej wiedzy
o produkcie, umiejetnosci budowania relacji i doskonatej komunikacji.
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Kiedy juz mamy omdwiony proponowany model sprzedazowy, pewnie zastanawiasz sie jak dzieki
niemu klient bedzie Cie polecat.

Przyktad:

Firma produkujgca modutowe domy naturalne wykorzystujgce do produkcji tylko naturalne materiaty
(glina, drewno, stoma) moze wykorzystaé Model Challenger Sale do zdobycia rekomendacji klientéw
W nastepujacy sposdb:

1. Zidentyfikuj potencjalnych ambasadoréw marki:

® Skup sie na klientach, ktérzy sg zachwyceni Twoimi domami i chetnie dzielg sie swoimi
pozytywnymi doswiadczeniami z innymi

® Zorganizuj ankiety satysfakcji, monitoruj opinie w mediach spotecznosciowych i prowadz
rozmowy z klientami, aby zidentyfikowa¢ potencjalnych ambasadoréw

2. Zbuduj relacje oparte na zaufaniu:

® Zamiast skupiac sie na sprzedazy, skoncentruj sie na budowaniu relacji z potencjalnymi
ambasadorami

® Zadawaj pytania, stuchaj uwaznie i okazuj autentyczne zainteresowanie ich potrzebami,
i wyzwaniami

® Podziel sie z nimi swojg wiedzg i doswiadczeniem w zakresie budownictwa naturalnego

3. Wyjdz poza schematy i rzu¢ wyzwanie:

® Nie ograniczaj sie do prezentacji swoich doméw

® Zadawaj prowokujgce pytania, ktdre sktonig potencjalnych ambasadorow do przemyslenia
swoich potrzeb i oczekiwan

® Zaprezentujim innowacyjne rozwigzania, ktérych nie znajdg u konkurencji

4. Zaoferuj korzysci i utatw dzielenie sie opiniami:

® Zaoferuj potencjalnym ambasadorom rabaty, programy lojalnosciowe lub inne korzysci za
polecenie Twojej firmy

® Utatw im dzielenie sie opiniami, np. poprzez udostepnienie szablonéw rekomendacji, filméw
referencyjnych lub dedykowanych stron internetowych

Przyktadowe pytania do zadawania potencjalnym ambasadorom:

® Jakie byty Twoje najwieksze obawy przed zakupem modutowego domu naturalnego?
® Co wyrdznia nasze domy na tle konkurencji?
® Jakie korzysci odniostes mieszkajgc w naszym domu?
® Komu polecitbys$ nasze domy i dlaczego?
( § 10S-PIB
Y
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Stosujgc Model Challenger Sale, firma produkujgca modutowe domy naturalne moze zbudowac silne
relacje z klientami i zyska¢ cenne rekomendacje, ktére pomoga jej dotrze¢ do nowych odbiorcéw
i zwiekszy¢ sprzedaz.

Dodatkowe wskazowki:

® Pamietaj, ze budowanie relacji i zdobywanie rekomendacji to dtugotrwaty proces
Badz cierpliwy i konsekwentny w swoich dziataniach
Monitoruj efekty swoich dziatan i na biezgco je optymalizuj

Uwaga: Pamietaj, ze powyzsze informacje stanowig jedynie przyktad i mogg wymaga¢ dostosowania
do specyfiki Twojej firmy, i produktu.
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Kiedy i jak tworzyc¢ partnerstwa?

,Wspodtpraca to klucz do sukcesu. Razem mozemy wiecej, niz sami.” - Henry Ford

W tym rozdziale zajmiemy sie partnerstwami biznesowymi. Na poczatku odpowiedz sobie, czy
w ogdle zamierzasz i$¢ w tym kierunku.

Kiedy jest to optacalne? Praktycznie zawsze. Sam nie zrealizujesz niczego znaczgcego, kooperujgc
masz szanse rozwijac sie szybko i stabilnie.

Pytanie tylko czy tego chcesz? Budowanie partnerstw, jak kazde dziatanie wymaga wyjscia z wtasnej
banki przekonan, stereotypdéw. Wymaga patrzenia bardzo szeroko przed siebie. Rozumienia po co
robi sie to wszystko. Zatem wracamy z powrotem do celu. Twojego celu biznesowego.

Spisywate$ go juz kilkukrotnie i modyfikowates. Przeczytaj co tam napisates/as. Pamietaj, ze jesli
chcesz do kogos pdjs¢, to musisz wiedziec, co chcesz mu zaoferowacd i co przy tym chcesz osiggnaé.

Czy juz to wiesz? Jaki produkt lub ustuge ze swojego asortymentu chcesz zaproponowaé swojemu
potencjalnemu partnerowi? Kolejne bardzo wazne pytanie. Czy wiesz do kogo chcesz sie w tej materii
udac? Czy ma by¢ lokalna firma wykonawcza, czy ogdlnopolski deweloper, czy pojedyncza hurtownia
budowlana, czy moze ogdlnopolski gracz typu Castorama?

Niezaleznie w ktérym kierunku péjdziesz, musisz mie¢ strategiczny plan - po co to robie? Co mi to da?
Jakiego efektu sie spodziewasz wykonujac krok w kierunku kooperacji. Wzrost sprzedazy? Rozwé;j?

Istnieje kilka kluczowych momentéw, w ktérych tworzenie partnerstwa biznesowego moze by¢
szczegolnie korzystne. Kiedy?

Rozpoczecie dziatalnosci:

® Partnerstwo z doswiadczonym przedsiebiorcg lub firmg moze zapewni¢ niezbedng wiedze,
zasoby i wsparcie w fazie uruchamiania dziatalnosci.

® \Wspdlne przedsiewziecie moze obnizy¢ koszty poczgtkowe i utatwic¢ dostep do rynku.
Rozwydj i ekspansja:

® Partnerstwo moze pomdc w zwiekszeniu skali dziatalnosci i dotarciu do nowych klientow.
® \Wspodtpraca z firmg o komplementarnych kompetencjach moze poszerzy¢ oferte produktowg
lub ustugowa.

Dywersyfikacja:
® Partnerstwo moze pomadc w zdywersyfikowaniu dziatalnosci i zmniejszeniu ryzyka.
( § 10S-PIB
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® \Wspodtpraca z firmg dziatajgcg w innym segmencie rynku moze otworzy¢ nowe mozliwosci
biznesowe.
Innowacje:
® Partnerstwo moze utatwi¢ wymiane wiedzy i doswiadczen, co moze prowadzi¢ do innowacji
produktowych i technologicznych.
® \Wspodtpraca zosrodkiem badawczym lub uczelnia moze przyspieszyé rozwdj nowych

rozwigzan w zakresie budownictwa naturalnego.

Jak tworzy¢ partnerstwa biznesowe w branzy budownictwa naturalnego?

Identyfikacja potencjalnych partneréw:

Okresl swoje potrzeby i cele biznesowe. Jesli jestes firmg produkcyjng i masz gotowy produkt
putkowy np. tynk gliniany, cegta, zaprawa etc., co bedzie celem - pewnie wzrost sprzedazy,
wyjscie na nowy rynek, budowanie rozpoznawalnego brandu, zmierzenie sie z potrzeba rynku
w obszarze logistyki i odbioru przez klienta towaru w punkcie twojego partnera itd.. Musisz
sam okresli¢ wtasny najwazniejszy cel. Nie musi by¢ jeden, moze by¢ ich kilka. Ale okresl
rowniez ten numer 1 - czyli cel dtugoterminowy wynikajacy z Twojej strategii, jesli ja w ogéle
posiadasz.

Zidentyfikuj firmy, ktére oferujg komplementarne kompetencje izasoby. Np. partnerem
biznesowym moze firma transportowa zajmujgca sie nietypowym tadunkiem, jesli
produkujesz gotowy dom modutowy. Twoim partnerem moze zosta¢ kazdy, kto jest
uzupetnieniem twoich kompetencji, niekoniecznie z Twojej branzy. Pamietaj o Tym.

Poszukaj partneréw o podobnych wartosciach i wizji. To by podpowiadata logika, ale to nie
jest najlepsza perspektywa. Szukaj partnerdow, ktdrzy majg rozwigzanie dla wyzwania przed
ktorym stoisz. Jesli bedzie tak, ze macie podobne wartosci, to znakomicie. Raczej Leroy
Merlin nie bedzie miat tych samych wartosci, a jednak chcesz wprowadzi¢ swoéj towar na
potke, aby dotrze¢ do szerokiego odbiorcy w duzych miast. Inna sytuacja, ogdlnopolski
deweloper, ktdry zamierza stworzy¢ klimatyczne miejsce i przestrzen do zycia w formacie
bungalowdw rozwigzujgc potrzebe swoich klientéw czekajgcych na taky inwestycje. Bedzie to
dla Ciebie bardzo atrakcyjne partnerstwo z duzym potencjatem rozwoju dla Twojej matej
firmy.

Nawigzanie kontaktow:

-

Uczestnicz w targach branzowych ikonferencjach. Zastanéw sie rdéwniez na jakich
wydarzeniach niebranzowych powinienes by¢ np. targach e-commerce, ktére odbywajg sie
dwa razy wroku w Warszawie isg bezptatne (idealne jak jeste$ uczestnikiem rynku e-
commerce). Nie ograniczaj sie tylko do branzowych eventéw. Pamietaj, ze na innych rowniez
sg twoi potencjalni klienci i mndstwo prelekcji, ktdre mogg by¢ przydatne w twoich
codziennych zmaganiach.

Kontaktuj sie z firmami bezposrednio. To najtrudniejsza, ale najbardziej wartosciowa forma
kooperacji pod warunkiem, ze wiesz co masz do zaproponowania dla Partnera. Statystycznie
te partnerstwa sg najefektywniejsze i najbardziej optacalne.
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Wykorzystaj media spotecznosciowe do nawigzywania kontaktow. Stwdrz wtasne forum,
bloga lub grupe wokot ktérej zaczniesz budowaé spotecznosé. Pamietaj, ze musisz dostarczac
potezng wartos$¢ i czynnie angazowac sie w komunikacje.

Zostan uczestnikiem Klubow Biznesu lub réznego rodzaju zrzeszen, stowarzyszen, inicjatyw
nie zwigzanych ztwojg branzg. Bedziesz miat z kim pogadaé, zweryfikowaé pomyst lub
poprosic¢ o rade kogos, kto jest przedsiebiorca.

Prowadzenie negocjacji:

Jasno okresl swoje oczekiwania i warunki wspétpracy. Zanim dojdzie do negocjacji, doktadnie
przemysl co chcesz osiggngé. Wspodtpraca ma by¢ optacalna dla Ciebie iwynikaé ze
strategicznych przemyslen i decyzji.

Badz otwarty na kompromis i negocjacje.

Doktadnie przeanalizuj umowe partnerskg przed jej podpisaniem. wtym przypadku nie
oszczedzaj na kancelarii prawnej, ktora da zielone S$wiatto lub wrdci zinformacja
o niekorzystnych zapisach. Jesli nie masz doswiadczenia w tego typu wspodtpracach, a umowa
bedzie jednostronna, czekaja cie tylko obowigzki i koszty.

Budowanie relacji:

Regularnie komunikuj sie ze swoim partnerem.
Dbaj o wzajemny zaufanie i szacunek.
Wspdlnie rozwigzuj problemy i Swietuj sukcesy.

Przydatne zasoby:

Polski Zwigzek Firm Deweloperskich https://www.pzfd.pl/s/

Stowarzyszenie Architektow Polskich - SARP: https://www.sarp.pl/
Polska Izba Budownictwa Ekologicznego

Zielony Dom - portal o budownictwie ekologicznym
Baza firm - Budownictwo naturalne:
https://stowarzyszeniepink.org.pl/lista-czlonkow-2/
https://plgbc.org.pl/

Podsumowanie:

Tworzenie partnerstw biznesowych moze by¢ kluczowym czynnikiem sukcesu w branzy budownictwa
naturalnego. Wazne jest, aby starannie dobra¢ partnera, jasno okresli¢c warunki wspotpracy
i budowac relacje oparte na wzajemnym zaufaniu i szacunku.

Pamietaj, ze oprdocz wyzej wymienionych informacji, przed podjeciem decyzji o partnerstwie
biznesowym, warto skonsultowac sie z doradcg prawnym lub biznesowym.

Miej rowniez na uwadze, ze biznesie, jak w zyciu, samotna podrdz jest dtuzsza i trudniejsza. Zaufany

partner

-

moze skrécic droge i uczynic jg bardziej satysfakcjonujgca.
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Na czym polega planowanie finansowe?

,Planowanie finansowe to nie magia, ale sztuka przewidywania przysztosci ikontrolowania
terazniejszosci.” - Peter Drucker

Branza budownictwa naturalnego, cho¢ preznie rozwijajaca sie, wigze sie z pewnymi wyzwaniami
natury finansowej. Nieregularne zlecenia, sezonowos¢ prac, specyfika materiatow i technologii — to
tylko niektére czynniki, ktére mogg utrudniac zarzadzanie finansami firmy.

W tym rozdziale przedstawimy podstawowe zagadnienia planowania finansowego w Twoim biznesie.
Skupimy sie na prostych izrozumiatych narzedziach, ktére pomogg Ci kontrolowac finanse
i podejmowac swiadome decyzje biznesowe.

By¢ moze jest tak, ze prowadzisz firme ,na wyczucie”, kierujgc sie intuicjg, ktéra jest dla Twojego
madzgu wygodnym uproszczeniem na bazie analizy doswiadczen z przesztosci. Masz przeciez jakiego$
exela lub kartke i kalkulator. Po co masz dochodzi¢ do prawdy poprzez pozyskanie, agregacje i analize
danych, skoro twoéj wrodzony zmyst podpowiada ci, ze jestes nieomylny. Przeciez wszystko wiem :).

W trakcie konsultacji zadaliémy wielu przedsiebiorcom z branzy proste pytanie: jaka jest wartosc
sprzedazy za poprzedni rok oraz zysk netto? Zastanawiajgce jest to, ze nikt z Was nie byt w stanie
precyzyjnie podaé danych. Jest to sygnat, ze pewnie nie masz jeszcze wystarczajgcej swiadomosci
finansowej i nie wdrozytes metryk finansowych, aby nimi zarzgdzaé. Pamietaj - kazdy wtasciciel firmy
powinien perfekcyjnie zna¢ swoje podstawowe dane finansowe. Nie tylko w ujeciu rocznym ale
rowniez w rozbiciu kwartalnym i miesiecznym.

Kolejne pytanie, ktére nalezy postawic. Czy wiesz czym jest ksiegowos$¢ zarzadcza? Zwykle odpowiedz
jest prosta: nie mam czasu na gtupoty, mam biuro rachunkowe, ktére mnie rozlicza sie tym zajmuje.
Mam mnéstwo obowigzkdw biezgcych inie bede sie zajmowat drobnostkami. Otéz powinienes.
Dobrze zaprojektowany Twéj plan kont jest ogromnie waznym narzedziem do podejmowania decyzji
biznesowych w obszarach inwestycyjnych i drobnych wydatkéw. Niektérzy przedsiebiorcy wrzucajg
przychody ze sprzedazy z osobistymi kosztami z powoddéw podatkowych, ale to nie wnosi niczego,
jesli chodzi o dziatanie taktyczne i strategiczne.

Teraz czas na chwile dywagacji na temat rachunkowosci zarzadczej. Nie bedziemy przytacza¢ definicji,
ale zobrazujemy do czego jest niezbedna.

Ksiegowos$¢ zarzadcza, to nie tylko liczby i tabele. To Twoéj kompas, ktéry prowadzi przedsiebiorstwo
przez burzliwe morze konkurencji rynkowej. To mapa skarbdéw, skrywajgca sekrety efektywnosci
i zysku. To jezyk, ktédrym postugujg sie wtadcy firm, aby komunikowa¢ swoje wizje i plany.
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Jest niczym:

® Szef kuchni, ktéry z dostepnych sktadnikdéw tworzy wysmienite dania, czyli strategiczne
decyzje

® Dyrygent, ktory synchronizuje dziatania réznych dziatow firmy, tworzgc harmonie i ptynnos¢

® Aniot strdz, ktory czuwa nad finansami firmy i ostrzega przed niebezpieczeristwami

® Odkrywca, ktory wytycza nowe Sciezki rozwoju i szuka ukrytych mozliwosci

Ksiegowos$¢ zarzadcza to:

® Sztuka przewidywania, ktéra pozwala dostrzec przysztos¢ i odpowiednio sie do niej
przygotowac.
Nauka o efektywnosci, ktéra uczy, jak wykorzystac zasoby firmy w sposéb optymalny.

® System motywacji, ktéry inspiruje Ciebie i pracownikéw do osiggania najlepszych wynikéw.
Klucz do sukcesu, ktéry otwiera drzwi do prosperity i rozwoju.

Ksiegowos$¢ zarzadcza, to nie tylko przesztosé i terazniejszosc. To takze przysztosé. To fundament, na
ktorym buduje sie strategie rozwoju firmy. To klucz do osiggniecia przewagi konkurencyjnej i stania
sie liderem w swojej branzy.

Ksiegowos$¢ zarzadcza, to nie tylko obowigzek. To szansa. Szansa na lepsze zarzadzanie firmg,
zwiekszenie jej efektywnosci i osiggniecie wyzszych zyskow.

Teraz juz wiesz, ze aby siega¢ po swoje musisz wdrozy¢ i zaprzyjaznié¢ sie z liczbami podejmujac
decyzje. Nie ma innej drogi, a w zasadzie jest rondo - mozesz sie kreci¢ w kétko. Wyboér zostawiamy
Tobie.

W swojej dziatalnosci praktycznie 99% matych firm koncentruje sie na produkcji, sprzedazy i kosztach
z tym zwigzanych, ale w ujeciu bardzo statycznym.

By¢ moze réwniez Ty przyjmujesz zatozenie, ze w przysztos$ci sytuacja bedzie przewidywalna i w miare
stabilna, ajesli biznes bedzie sie rozwija¢, to problemy na pewno nie bedg narasta¢. Nic bardziej
mylnego. Do planowania finansowego wigcz réwniez wyzwania dotyczgce wzrostu skali biznesu oraz
wiele zagrozen wynikajacych zrynkédw globalnych. Wiele ztych zagrozen bedzie trudna do
prognozowania iprzewidzenia, ale s3 jeszcze te, ktdre wynikajg wprost z Twoich danych
historycznych, a nie wychwycites ich we wtasciwym momencie. Dlatego stawiam pytanie:

Dlaczego planowanie finansowe jest wazne?

Wyobraz sobie zycie bez mapy. Wedrujesz przez nieznany teren, potykajac sie o przeszkody i btgdzac
w ciemnosciach. Planowanie finansowe to nic innego jak mapa, ktéra prowadzi Cie przez labirynt
finanséw, pomagajac Ci osiggnaé twoje cele i unikng¢ putapek.

Planowanie finansowe to proces, ktéry pozwala Ci okresli¢ cele finansowe firmy, oszacowac przyszte
przychody i wydatki, a takze monitorowac postepy w realizacji zatozonych plandw.

Dobrze skonstruowany plan finansowy:
( § 10S-PIB
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® Pomaga kontrolowaé finanse firmy. Dzieki planowaniu bedziesz wiedzie¢, ile pieniedzy
zarabiasz i wydajesz, co pozwoli Ci na biezgco reagowac na nieoczekiwane sytuacje.

o Utatwia podejmowanie decyzji biznesowych. Plan finansowy dostarczy Ci niezbednych
informacji do oceny rentownosci réznych projektow i inwestycji.

® Pozwala na budowanie stabilnej przysztosci firmy. Majgc jasno okreslone cele i plan dziatania,
mozesz skuteczniej budowac strategie rozwoju firmy.

Podstawowe narzedzia planowania finansowego

Istnieje wiele narzedzi, ktére mogg Ci pomdc w planowaniu finanséw firmy. Ponizej przedstawiamy
kilka podstawowych narzedzi, ktdre sg szczegdlnie przydatne w branzy budownictwa naturalnego:

® Budzet

Budzet to zestawienie planowanych przychodéw iwydatkéw firmy w okreslonym czasie (np.
miesigcu, kwartale, roku). Jest to podstawowe narzedzie kontroli finansdw, ktére pozwala na biezgco
monitorowad kondycje finansowa firmy.

® Ratach

Ratach to narzedzie, ktére pozwala oszacowac koszt materiatéw i robocizny dla danego projektu. Jest
to bardzo wazne narzedzie dla firm budowlanych, poniewaz pozwala na doktadne wycene zlecen
i kalkulacje zysku.

® Analiza kosztéw

Analiza kosztéw to proces identyfikacji i oceny kosztow prowadzenia dziatalnosci gospodarczej.
Pozwala ona na zidentyfikowanie obszaréw, w ktérych mozna obnizy¢ koszty i zwiekszy¢ zysk.

® Prognoza przeptywdw pienieznych

Prognoza przeptywdw pienieznych to narzedzie, ktére pozwala oszacowac ilos¢ gotéwki, ktéra bedzie
wptywacd i wyptywac z firmy w okreslonym czasie. Jest to bardzo wazne narzedzie dla firm, ktére maja
nieregularne przychody i wydatki, poniewaz pozwala na zapewnienie ptynnosci finansowe;.

Wskazéwki dla przedsiebiorcow
Ponizej przedstawiam kilka wskazéwek, ktére pomogg Ci w planowaniu finansow firmy:

Stwérz budzet i regularnie go monitoruj

Przed rozpoczeciem kazdego projektu wykonaj kalkulacje kosztéw
Prowadz doktadng ewidencje przychoddw i wydatkéw

Regularnie analizuj swojg kondycje finansowg

Stworz fundusz awaryjny na nieprzewidziane wydatki

Skorzystaj z pomocy doradcy finansowego
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Planowanie finansowe to proces, ktéry wymaga czasu izaangazowania. Jednak korzysci ptyngce
zdobrego planowania s3 zdecydowanie warte tego wysitku. Optymalnie skonstruowany plan
finansowy pomoze Ci kontrolowac finanse firmy, podejmowac¢ sSwiadome decyzje biznesowe
i budowac jej stabilng przysztoscé.

Dodatkowe wskazéwki:

® Szukaj oszczednosci. Regularnie analizuj swoje wydatki i szukaj sposobdw na ich obnizenie
Inwestuj w rozwoj firmy. Inwestowanie w nowe technologie, szkolenia pracownikéw
i marketing mogg pomac Ci zwiekszy¢ przychody i zysk
Buduj relacje z klientami. Dobre relacje z klientami mogg zapewni¢ Ci staty strumien zlecen
® Badz? elastyczny. Branza budowlana jest dynamiczna i czesto wymaga szybkiego reagowania
na zmiany

Pamietaj, ze planowanie finansowe to proces ciggty. Regularnie monitoruj swoje postepy i aktualizuj
plan w razie potrzeby.

Potraktuj ten rozdziat niczym nawigacje, ktdra poprowadzi Cie przez zawite Sciezki planowania
finansowego. Znajdziesz tu mapy, kompas i niezbedne narzedzia, aby dotrze¢ do celu — stabilnej
i prosperujacej firmy. Badz ciekawy i uzupetniaj kompetencje w obszarze finanséw. Zrédfa z ktdrych
bedziesz korzystat, nie majg wiekszego znaczenia. Wazne, aby$ nie wdrazat niczego na “czuja”.

Czytaj dalej:

Janusz Wardak ,,Planowanie finansowe w matej firmie”
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Pozyskiwanie dofinansowania publicznego

,Dotacja to loteria” — anonimowy przedsiebiorca

Budownictwo naturalne doskonale wpisuje sie w wiele programdéw wsparcia dla firm. Dla wielu
przedsiebiorcéw, zwtaszcza w tej branzy, siegniecie po dotacje wydaje sie oczywistym wyborem. Kto
nie chciatby uzyskaé bezzwrotnej pomocy na rozwéj biznesu?

Koniecznie jednak nalezy mie¢ swiadomos¢, ze dotacje na rozwdj biznesu to Swiat, ktéry rzadzi sie
swoimi prawami.

Dotacje wigzg sie z ogromnymi kosztami transakcyjnymi po stronie przedsiebiorcy.

Przez koszty transakcyjne w ekonomii rozumie sie wszelkie naktady potrzebne do przeprowadzenia
danej ,transakcji” - rowniez takiej jak pozyskanie darmowego finansowania z publicznego zrddta.

Nie chodzi tylko o koszty finansowe, np. wynagrodzenie dla firmy piszgcej wniosek o dotacje. Chodzi
takze o czas potrzebny na przygotowanie dokumentéw, zaréwno podczas przygotowywania aplikacji
jak i pézniejszego rozliczenia dotacji.

Kosztem transakcyjnym jest takze stres wynikajacy z np. z tego, ze nie jest wiadomo jak zachowa sie
instytucja rozdzielajgca granty w przypadku — czy przyjmie Twoje argumenty wynikajace z logiki
biznesowej czy tez bedzie restrykcyjnie, zawezajaco trzymata sie tresci dokumentéw przygotowanych
18 miesiecy wczesniej w innej sytuacji rynkowe;j.

Dlatego przed przystgpieniem do konkursu na dotacje racjonalnie ocen swoje szanse sukcesu.
Przejrzyj w internecie szczegétowe informacje dotyczgce podobnych konkurséw w przesztosci.
Oczywiscie nie masz dostepu do petnej aplikacji. Publicznie znany jest jedynie tytut wygranych
projektéw ikwoty dofinansowan. Na tej podstawie mozna wyrobi¢ sobie pewne wyobrazenie
o zawartosci projektu.

Sprébuj odpowiedzieé na pytanie co charakteryzuje firmy, ktére finansowanie otrzymaty. Czy Twoja
firma posiada te cechy? Jaki byt ostatnim razem odsetek firm, ktére uzyskaty dotacje?

Zdecydowanie odradzamy przygotowywanie aplikacji samemu. Jest to proces bardzo ztozony. Wynika
to ze Swiadomej polityki instytucji rozdzielajgcych dofinansowywania. Skomplikowane i dtugie
whnioski sg dla nich metoda odsiewania niepowaznych zgtoszen. Dzieki tak duzej biurokracji, tylko
zdeterminowane firmy sktadajg wnioski. wten sposdb ich jako$¢ powinna by¢ wyisza, ailos¢
mniejsza.

Zdecydowanie odradzamy to, zeby zasadniczo zdac sie zupetnie na firme konsultingowsa piszaca
whniosek. Doswiadczenie takich firm czesto ogranicza sie do znajomosci samego wniosku
i umiejetnosci obstugi systemu informatycznego. Nie majg wiedzy branzowej.
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W naszym doswiadczeniu nie sprawdza sie metoda przygotowywanie wniosku, ktérg nazywamy “na
frankensteina”. Polega ona na tym, ze na poczatku przygotowywania aplikacji wnioskodawca i firma
piszaca wniosek dzielg sie tym, kto odpowiada za przygotowanie jakich punktéw aplikacji. Rezultatem
w sposAb nieuchronny jest przystowiowy ,frankenstein” - aplikacja, ktdra ma wypetnione wszystkie
pola, ale spéjnos¢ miedzy nimi jest na minimalnym poziomie. Jesli dojdziesz do oceny merytorycznej
(najpierw jest formalna), to bedzie dziatato na twojg niekorzysc.

Dobra aplikacja wymaga realnej wspodtpracy miedzy strong, ktéra zna sie na technologii i biznesie,
a strong, ktéra zna sie na przepisach i formularzach. To wymaga czasu i co najmniej kilku iteracji.
Dlatego udziat w konkursach planuj z bardzo duzym wyprzedzeniem, rzedu 6-3 miesiecy.

Jesli zidentyfikujesz konkurs, ktéry wydaje sie atrakcyjny, ustaw Google alert - automatycznie
otrzymasz powiadomienie na swojego maila, gdy zostanie ogtoszona jego nowa edycja.

Przyjmij zatozenie, Zze rozliczenie dotacji bedzie jeszcze bardziej czasochtonne istresujgce niz
przygotowanie wniosku.

Przyjmij zatozenie, Zze instytucja publiczna rozdzielajgca granty nie bedzie w najmniejszym stopniu
kierowata sie logikg biznesowg. Bedzie sprawdzata, czy realizujesz zatozony plan bez wzgledu na to,
Ze sytuacja rynkowa, technologiczna sie zmienita i w zwigzku z tym, zeby zrealizowac cel projektu
nalezy zrobié cos innego niz zaplanowates np. 1,5 roku wczesniej. Zmiany w projekcie sg oczywiscie
mozliwe, ale ich zatwierdzenie przez instytucje posredniczgcy bedzie czasochtonne i frustrujgce.

Aby zobrazowaé czym jest realizacja celu biznesowego poprzez dotacje, wyobraz sobie boisko na
ktdrym sg dwie druzyny i jednoczesnie, dwiema pitkami, grajg w pitke nozna i rugby. Jedna druzyna to
twoja firma, gra w noge, co oznacza cheé realizacji twojego celu biznesowego. Druga druzyna to
instytucja posredniczaca, ktéra gra w rugby, co oznacza cheé przyznania i rozliczenia dotacji w sposdb
zgodny z przepisami. w praktyce oznacza to, ze chodzi jej o takie przyznanie irozliczenie dotacji,
ktérego podczas kontroli, np. z NIK nie mozna byto zakwestionowa¢. tatwo wyobrazi¢ sobie, ze na
takim boisku bedzie dochodzito do bolesnych zderzers, mimo ze zadna strona nie ma ztych intencji,
nie chce skrzywdzi¢ drugiej, itp.. Musisz mie¢ Swiadomos¢, ze twoja druzyna jest bardziej podatna na
to, ze wyjdzie z rozgrywki ze szwankiem. Rugbisci majg stroje ochronne, a pitkarze nie. Miej tego
Swiadomos¢ zanim wejdziesz na to boisko.

Jednoznacznie odradzamy programy w ktérych wypracowana innowacja bedzie wspdtwiasnoscig
Twojg oraz instytucji publicznej np. uczelni, parku naukowo-technicznego.

Dla decydenta w instytucji publicznej decyzje w sprawie dotyczacej wypracowanego w projekcie
rozwigzania bedg stanowity osobiste ryzyko. Wycena wartosci niematerialne i prawne takich jak
patent jest trudna i obarczona duzg niepewnoscia. Istnieje wiec zagrozenie, ze nawet gdybys Ty lub
inny inwestor chciat odkupi¢ udziat w technologii za atrakcyjng cene, to do transakcji nie dojdzie.
Dlaczego? Poniewaz decydent bedzie sie obawiat, ze podczas kontroli zostanie zapytany, a dlaczego
nie sprzedates tego dwa razy drozej? Nawet mocna argumentacja moze zosta¢ zakwestionowana.
Dlatego dla decydenta bezpieczniej jest, zeby do transakcji nie doszto. Dla Ciebie lub dla Twojego
inwestora bedzie to oznaczato, ze z wypracowanym rozwigzaniem nic w praktyce nie mozna zrobic.

W naszej optyce firmy uczestniczgce w konkursach o dofinansowanie zasadniczo przeceniajg swoje
szanse na sukces i przeceniajg wptyw, jaki ten sukces wywrze na ich biznes. Wielu jest takich, ktorzy
dotacji nie otrzymuja, jak réwniez tych, ktérzy dotacje otrzymali i raczej tego zatujg. Na koniec dnia
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efekty sg niewspdétmierne do naktadow sit i Srodkdw, zwtaszcza, jesli uwzglednié¢ koszt alternatywny
czasu - wszystko to, co mozna byto zrobié, a nie zrobiono w czasie ubiegania sie o dofinansowanie
i realizacji projektu z jego wykorzystaniem.

Poczyniwszy wszystkie te zastrzezenia, nalezy powiedziec, ze dotacje oczywiscie mogg by¢ i sg kotem
zamachowym rozwoju firm w branzy budownictwa naturalnego.

Przyktadem jest najwieksza rodzima firma produkujgca naturalne materiatéw termoizolacyjnych.
Powstata w 2015 roku, obecnie pracuje w niej 12 oséb. w swoim portfolio ma okoto tysigc
budynkéw réznego rodzaju.

Podstawowym zatozeniem firmy bylo wytworzenie i wprowadzenie na rynek wyrobu
termoizolacyjnego z powszechnie dostepnego, szybko odnawiajgcego sie surowca. w Polsce takim
surowcem jest stoma. w ten sposdb powstat pierwszy flagowy produkt firmy - sztywna ptyta
izolacyjna stosowana jako poszycie $cian przy budowie domdw szkieletowych, doméw w
technologii strawbale, a takze jako izolacja nakrokwiowa dachéw. Witdkna sg spojone zywica,
dzieki czemu produkt ma nasigkliwos$¢ ponizej 1 kg wody/m2. Technologia produkcji ptyty zostata
opracowana we wspotpracy z branzowym osrodkiem badawczo-rozwojowym.

Potem do sprzedazy trafity dwa inne produkty, ktére stanowity uzupetnienie dla sztywnej ptyty
izolacyjnej. Pierwszy z tych produktéow, to termoizolacja sypka do wdmuchiwania. Jej
przeznaczeniem jest przede wszystkim ocieplanie dachéw, stropodachéw wentylowanych oraz
Scian szkieletowych. Materiat zabezpieczony srodkami uniemozliwiajgcymi podtrzymanie ognia.
Struktura wtdkien zapewnia brak osiadania materiatu przy utozeniu metoda wdmuchiwania.
Natomiast drugi produkt, to elastyczna mata izolacyjna o niskiej gestosci. Jest wykorzystywana
jako izolacja miedzykrokwiowa oraz jako wypetnienie izolacyjne $cian i stropow o konstrukcji
drewniane;j.

W ten sposdb powstata grupa produktéw, ktére stanowig komplementarny system
termoizolacyjny do budownictwa szkieletowego, a takze do budownictwa tradycyjnego (budynki
nowe oraz termomodernizacje). Taki komplementarny system jest atrakcyjny dla klientéw, czego
dowodem jest duzy odsetek eksportu, w tym do krajéw, ktére majg rozwiniety rynek budownictwa
naturalnego, takich jak Niemcy czy kraje Beneluksu.

Firma poza Polsky realizuje okoto potowe swojej sprzedazy. Ma okoto 30 dystrybutoréw, w
wiekszosci panstw europejskich. Dystrybutorami sg firmy specjalizujgce sie w budownictwie
naturalnym. Firma nie prébuje wchodzi¢ do hurtowni ogélnobudowlanych. Odwrotng strong takiej
strategii jest to, ze poza Polskg nie ma bezposrednich relacji z docelowymi klientami, ktdrzy
uzywaija jej produktow. w tym sensie, jest uzalezniona od swoich dystrybutorow.

Firma wprowadzita produkty na rynek przeprowadzajgc badania w kilku akredytowanych
laboratoriach, w Polsce i Czechach, ktérych oferta byta najatrakcyjniejsza cenowo. Badania w
akredytowanych laboratoriach pozwalajg na oferowanie produktéw na terenie panstw UE. Ptyty,
maty i zasyp produkowane przez firme majg certyfikaty CE, Narodowego Instytutu Zdrowia
Publicznego — PZH, oraz DIN-Gepriift Biobased>85%.

Zaktad produkcyjny firmy miesci sie w wojewddztwie warminsko-mazurskim, na obszarze o
rozwinietym rolnictwie. Budowa fabryki zostata sfinansowana przez dotacje ze S$rodkéw
publicznych oraz inwestorow prywatnych, ktérzy pokryli wktad wifasny. Obecnie, po 8 latach
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dziatalnosci, notuje przychody na poziomie okoto 2 min zt, z czego potowe stanowi eksport.

Firma nalezy do Klastra Zrdwnowazona Infrastruktura, ktéry wspiera dziatalnosci promocyjng
wspotfinansujgc udziat w targach. Udziat w nich, jest wazng czescig dziatalnosci marketingowej
przedsiebiorstwa.

Receptg na sukces firma jest nie tyle jeden czy drugi udany produkt, ale fakt, ze stanowig one
uzupetniajgcy sie komplementarny system. Taki system przynosi korzysci wielu interesariuszom
procesu inwestycyjnego, ufatwia prace architektowi, upraszcza zamawianie materiatéw
inwestorowi, obniza koszty wysyfki itd..

Opisywana firma jest przyktadem polskiego przedsiebiorstwa, ktdre skutecznie wykorzystato
szanse, jaka stanowi dofinansowanie publiczne. Dzieki dotacji powstata technologia na ktérej
bazuja flagowe produkty firmy - sztywnej ptyty i elastycznej maty. Technologia ta jest chroniona
patentem europejskim.

Dofinansowanie przyczynito sie tez do powstania zaktadu produkcyjnego. Rzeczowe aktywa trwate
to solidny fundament dalszego rozwoiju.

Najwazniejszy cel na przyszto$¢ to zwiekszanie sprzedazy do osiggniecia petnych zdolnosci
produkcyjnych istniejgcego zaktadu, a potem budowa nowej fabryki w Rumunii, wspdlnie z
partnerem, z ktérym firma prowadzi juz zaawansowane rozmowy.

Analizujgc aktywnosci konkurencji firmy na rynku naturalnych materiatdw termoizolacyjnych,
mozna spodziewac sie dalszego rozwoju palety produktéw w sposéb, ktéry dla klienta tworzy
kompleksowy system. Jeden ze znaczacych konkurentéw na przyktad oferuje membrany
wiatroizolacyjne, membrany paroprzepuszczalne i oraz paroizolacje. Produkty te sg wykonane z
tworzyw sztucznych, a nie widkien drzewnych, wiec wymagajg zupetnie innej linii produkcyjnej.
Mimo ze wolumen ich sprzedazy jest znacznie ponizej 5% catosci, produkty te sg utrzymywanej w
ofercie dla wygody klientéw.

Istotnym czynnikiem jest postepujgca prefabrykacja na rynku budownictwa naturalnego. Dla
producentéw naturalnych materiatéw budowalnych jest to szansa na tzw. upselling. Jest to
technika sprzedazy, ktorej celem jest sprzeda¢ wiecej produktéw danej osobie lub sprzedac
produkty o wyzszej wartosci niz klient poczatkowo miat w planach. w praktyce oznacza to, ze
producent naturalnych materiatéw budowlanych poza swoimi flagowymi produktami oferuje
rowniez produkty komplementarne takie jak paraizolacje, taSmy tgczeniowe, akcesoria lub
maszyne do wdmuchiwania zasypow.

Wspomniany wczes$niej konkurent omawianej tutaj firmy, lider na rynku naturalnych materiatéw
termoizolacyjnych, duzg uwage poswieca sprawie potwierdzenia jakosci oferowanych przez siebie
produktow. Dla przyktadu jego flagowe produkty termoizolacyjne sg opatrzone znakiem CE,
znakiem towarowym PEFC, znakiem instytutu IBR, znakiem Passive House Institute, znakiem
certyfikowanego laboratorium MPA NRW, znakiem systemu zarzgdzania jakoscig 1ISO 9001:2015,
oraz znakiem zarzgdzania Srodowiskowego 1SO 14001:2015.

Oznaczenie CE umieszczone na wyrobie jest deklaracjg producenta, ze oznakowany wyrdb spetnia
wymagania dyrektyw tzw. ,Nowego Podejscia” Unii Europejskiej (UE), ktdére dotycza
bezpieczenstwa uzytkowania, ochrony zdrowia i ochrony srodowiska.
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Znak Promoting Sustainable Forrest Management PEFC (Programme for the Endorsement of
Forest Certification) jest znakiem S$wiatowej organizacji promujgcej zrdwnowazong gospodarke
lesng. Wyroby z etykietg PEFC gwarantujg, ze dany surowiec pochodzi z laséw zarzadzanych w
zrébwnowazony sposob.

Znak instytut Tested and Recommended by IBR (institut fur Baubiologie Rosenheim) oznacza, ze
produkt zostat sprawdzony pod wzgledem zawartosci lotnych zwigzkdw organicznych, biocyddéw,
metali ciezkich i radioaktywnosci.

Znak Certified Componenent Passive House Institute oznacza, ze produkt (w kontekscie klimatu jak
Neimczech i Polsce) jest odpowiedni dla zapewnienia standardu budynku pasywnego
energetyczne.

MPA NRW to skrét Materialprufungsampt Nordrhein-Westfalen, instytucji publicznej oferujacej
certyfikowane ustugi laboratoryjne.

ISO (ang. International Organization for Standarization) to Miedzynarodowa Organizacja
Normalizacyjna. I1SO jest odpowiedzialna za okreslanie standardéw wytwarzania produktow czy
systemOw zarzadzania w przedsiebiorstwach na catym $wiecie. Celem wdrozenia ISO jest
zapewnienie konsumentom produktow i ustug najwyzszej jakosci. Normy ISO sg standardami
fakultatywnymi.

Wiekszos$¢ powyiszych certyfikatdéw nie jest konieczna do wprowadzenia produktéw na rynek.
Producent uznat jednak, ze ich uzyskanie bedzie miato per saldo dodatni wynik finansowy.

W tym miejscu nalezy pokazac znaczng rdznice w obrotach miedzy omawiang tutaj polska firmy
produkujgcej naturalne materiaty termoizolacyjne, a liderem rynku, firma miedzynarodows, ktéra
ma zaktady produkcyjne i spétke cdrke w Polsce. Rdznica ta siega trzech rzedow wielkosci 2 min zt
vs 2 mld zt (z przeliczeniu z euro na ztote). w samej Polsce sprzedaz lidera rynku wynosi okoto 100
mlin ztotych.

Trendu uzyskiwania fakultatywnych badan i certyfikacji nalezy sie spodziewaé wraz z rozwojem
rynku budownictwa naturalnego w Polsce. Nie bedzie to raczej jednak proces szybki.
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Mentalne blokady matego przedsiebiorcy

,Nie czekaj na idealny moment. Ten moment nigdy nie nadejdzie. Zacznij dziata¢ juz teraz, z tym co
masz i ulepszaj to po drodze.” - George Lucas

Maty przedsiebiorca to nie tylko biznesowy strateg, ale tez cztowiek z catym wachlarzem emocji
i ograniczen. Mentalne blokady mogg sta¢ sie niewidzialnym murem, hamujgcym rozwdj firmy
i prowadzacym do frustracji. Poznajmy je blizej i znajdZzmy sposoby na ich przetamanie!

Jako przedsiebiorca jestes swiadom, ze wieziesz poteiny ciezar odpowiedzialnosci za siebie oraz
pracownikéw. Twoje kazde dziatanie lub zaniechanie ma bezposredni wptyw na rozwdj Twojego
biznesu. Jest czesto ciezarem - tak sama decyzja lub jej brak sktania Ciebie do okopywania sie we
wiasnych strefach komfortu. Oméwmy najczestsze blokady, ktére Cie hamuja:

® Strach przed porazka: Wizja bankructwa paralizuje dziatanie. Zamiast odwaznie testowac
pomysty, tkwisz w bezruchu. Zastanawiasz sie co ludzie powiedzg, jak Cie ocenia.

® Perfekcjonizm: Dazenie do ideatu staje sie putapka. Produkty nie sg dopuszczane na rynek,
a biznes nie rusza z miejsca. Znasz to, nie masz certyfikatu, nie jedziesz dale;.

® Brak pewnosci siebie: Wzmozona samokrytyka i porownywanie sie do innych prowadzi do
zanizania wtasnych mozliwosci. Wytykasz sobie brak kompetencji, ale uczysz sie biznesu
i wiesz, ze wycofany przedsiebiorca, to przegrany przedsiebiorca.

® Syndrom oszusta: Osiggniecia s3 umniejszane, a sukces przypisywany szczesciu lub
okolicznosciom. Pewnie nie raz poddajesz swoje wypracowane dziatanie czynnikom
przypadkowym.

® Lek przed zmiana: Trzymanie sie utartych schematéw hamuje innowacyjnos¢ i adaptacje do
nowych realiéw. To co znane jest lepsze od pdjscia o krok dalej.

Teraz zastandw sie i odnie$ te przyktady wzgledem siebie. Zadaj sobie pytanie. Dlaczego tak sie
dzieje? Co powoduje, ze tak Ciezko Cl to przetamaé? Dlaczego nic z tym nie umiesz zrobi¢? Dlaczego
sie boje? Co sie stanie jak pokonam to w sobie? Dlaczego jeszcze tego nie przepracowatem/am?

Odpowied? jest dos¢ prosta. Wynika ona z programowania spotecznego i wzorcéw, ktore bierzesz za
pewnik. Jest takie pojecie konformizm. Zastanawiasz sie co to jest. Wedtug Wikipedii konformizm
(conformo — nadaje ksztatt) to zmiana zachowania na skutek wptywu innych ludzi. Podporzgdkowanie
sie wartosciom, poglagdom, zasadom inormom postepowania obowigzujgcym w danej grupie
spotecznej.

My definiujemy je troche inaczej. Wedtug Nas, to taniec w rytm utartego schematu, gdzie ttum
dyktuje kroki, a indywidualnos¢ staje sie cichym szeptem zagtuszonym przez gtosny aplauz mas.

Kolejnym problemem jest Twoja kolektywna nieswiadomos¢ dostarczajgca Ci gotowych wzorcow
myslenia oraz zachowania, ktére utatwiajg integracje z usprawiedliwianiem zaniechan. Jednakze to
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samo zjawisko sprawia, iz tracisz kontakt zindywidualng tozsamoscig oraz autentycznym “ja
poniewaz mysli stajg sie echem destrukcyjnych schematdw, a nie wyrazem unikalnej osobowosci.

Czyli poddajac sie spotecznemu konformizmowi, sprawiasz, ze Twoje zycie prywatne i biznesowe
w duzej mierze jest zdeterminowane przez wspdlne ludzkie doswiadczenie, a nie przez osobistg
introspekcje. Jest to bardzo niebezpieczne w przypadku rozwoju wtasnego, ale rowniez kreowaniu
rozwoju wtasnej firmy i nadawaniu jej indywidualnego charakteru i wartosci.

Kiedy przeczytasz Naszg definicje zastandw sie za czym podazasz? Kto dyktuje warunki w Twojej
firmie, ty czy otoczenie? Zastandw sie raz jeszcze jaki masz cel krétko i dtugoterminowy? Poswiec
chwile izastanéw sie wciszy dlaczego prowadzisz biznes? Dlaczego sie boje? Doktadnie spisz
odpowiedzi na tak postawione pytania.

Teraz czas na przykfad.

Wyobraz sobie sytuacje. Twoja firma dynamicznie sie rozwija. Zamdwienia sptywajg prawie same, nie
nadazasz odbierad telefonu. Mowisz sobie ,dos¢ juz tego, nie ogarne wszystkiego sam, pora zatrudnic
pracownika”.

Dajesz ogtoszenie, rekrutujesz, mimo ze nie jestes HR- owcem. Przychodzi pracownik. A co robisz Ty?
Mozliwe, ze nadal wieziesz wszystko sam, bo nie umiesz jeszcze delegowac. Ale zastandw sie w jakiej
formie rekrutowates. Kogo zatrudnites? Czy moze osobe, ktdra jest przecietna na umowe zlecenie lub
stawke najnizszej krajowej.

Ta osoba jest podobnie niedoswiadczona jak ty. Odbiera telefony, obstuguje zamdwienia, stara sie,
ale ty nie poswiecasz uwagi na jej szkolenie iwdrozenie, bo nigdy tego nie robites. Poszedtes$
schematem. Pracownik nie moze by¢ bardziej bystry od wtasciciela. Nie moze dobrze zarabiaé, bo ja
rowniez nie zarabiam tyle ile bym chciat.

Aile bys chciat? Odpowiedz.

Nastepnie po kilku tygodniach jak apogeum wywotane przypadkiem zamoéwien spada, uznajesz ze
jednak ta osoba nie jest potrzebna. Myslisz jak zwolni¢, a nie jak poszukac przyczyny tego, czym byt
spowodowany nagly wzrost przychoddw. Nie zadajesz sobie pytania jakie moje dziatanie
spowodowato taki wzrost zainteresowania. Ostatecznie zwalniasz pracownika i biernie czekasz na
kolejna sytuacje oddajgc losowosci swdj biznes.

Kiedy nastepnym razem sie to zdarza, juz nie rekrutujesz, tylko szukasz kogo$ z rodziny do wsparcia.
No ale tu znéw pojawia sie problem. Jak kuzyn, mechanik samochodowy ma zostaé¢ ekspertem od
sprzedazy irelacji zklientem? Pamietaj jeszcze o czynnikach rodzinnych, bo kiedy go zwolnisz
negatywna opinia wsrdd bliskich wywota fale napiec i nieporozumien. a gtupio tak siedzie¢ w kacie
podczas uroczystosci z bliskimi.

Co masz zrobié? Zobacz ile mysli, ktdre niczym cichy gtos pod$wiadomosci szepczg ci do ucha - nie réb
nic, nie mysl nad tym, sam sobie poradzisz, dasz rade. Ale jesli postuchasz tego gtosu, to staniesz sie
ubezwtasnowolniony przez wtasng strefe komfortu. a wcale oto nie chodzi. Jesli tak postgpisz,
zablokujesz rozwdj i siebie, i swojego biznesu.
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A co zryzykiem, ktore jest nieodtgcznym elementem dziatalnosci gospodarczej? Jak do niego
podchodzisz? Jakie ryzyko jestes w stanie poniesc¢? Okresl kwote. lle?

Czy kiedy masz ryzykowng decyzje do podjecia, szukasz doradcéw wsrdd rodziny, ktdra czesto nic nie
osiggneta w aspekcie biznesowym, czy przyjaciét na bezpiecznych stotkach w lokalnym urzedzie
gminnym, czy spetniajgcych marzenia innych etatowcow? Przemysl raz jeszcze wedtug jakiego wzorca
podejmujesz decyzje? Kto ma wptyw na Twoje marzenia? Jakimi ludZmi sie otaczasz?

Poswie¢ na to tyle czasu ile musisz, abys mdgt uczciwie spojrze¢ w lustro majac przed sobg te
odpowiedzi na kartce. BadZ gotowy spojrze¢ w giab siebie z myslg co musze jeszcze poprawic lub jesli
jeszcze nie zrobites zadnego kroku w pracy nad samym sobga. Bez silnego mentalu ciezko jest p6js¢
dalej, aby siega¢ po marzenia.

Zmien punkt patrzenia. wtym miejscu. Mamy propozycje. Odstuchaj np. film motywacyjny na
youtube - Mateusz Grzesiak - Motivation - Jeste$ wyjgtkowy. i spdjrz na blokady spisane powyzej
innym zmotywowanym okiem. Ciekawi Nas do jakich wnioskow dojdziesz? Czy zmienit sie Twdj punkt
patrzenia?

Karl Jung powiedziat:

“Dopoki nie uswiadomisz nieSwiadomosci, bedzie ona kierowata Twoim zyciem i bedziesz nazywat to
przeznaczeniem.”

Sadzimy, 7ze w pracy mogg pomaoc ci 4 nawyki:

® zmiane uczyn czyms oczywistym
® uczyn to tatwym

® uczyn to atrakcyjnym

® uczyn to satysfakcjonujgcym

Sg one zaczerpniete z ksigzki ,,Atomowe nawyki” Jamesa Cleara. Gorgco jg rekomendujemy. Tresc
dostosuj do siebie i dziataj.

Teraz przejdzmy do tego, ze zrozumieliémy juz, ze te bariery sg w Tobie.
Jak je pokona¢?

® Zamien strach przed poraika w motywacje do nauki: Pamietaj, ze kazdy popetnia btedy,
a porazka jest czescig procesu uczenia sie. Wyciggaj wnioski z btedow i traktuj je jako cenne
lekcje na przysztos¢. Strach moze by¢ super bodicem napedzajgcym do dziatania, tylko
musisz go poskromic.

® ZnajdZz rownowage miedzy perfekcjonizmem a pragmatyzmem: Nie czekaj, az wszystko
bedzie idealne, aby dziata¢. Dopuszczaj pewien margines btedu i skup sie na realizacji celow,
zamiast perfekcyjnym dopracowywaniu detali. Réb to zasobami iczasem, ktdore obecnie
posiadasz, nie czekaj na wygrana.

: |10S-PIB
\ Instytut Ochrony $rodowiska
‘ Paristwowy Instytut Badawczy

45



Iceland [P[D:'

Liechtenstein
Norway grants

® Wzmacniaj pewnos¢ siebie: Skup sie na swoich mocnych stronach, swietuj sukcesy i doceniaj
swoje osiggniecia. Otaczaj sie ludzmi, ktorzy Cie wspierajg i wierzg w Twéj potencjat, ale
rowniez rozumiejg czym jest historia pisana przez przedsiebiorce.

® Pokonaj syndrom oszusta: Uswiadom sobie, ze nikt nie jest idealny, akazdy ma swoje

stabosci. Skup sie na swoich wartosciach i unikalnych umiejetnosciach, aby budowac silng
mentalnosé.

Dodatkowe wskazowki:

® Otaczaj sie ludimi o pozytywnym nastawieniu iniezbednych kompetencjach, ktérych
aktualnie nie posiadasz.
Dbaj o swoje zdrowie fizyczne i psychiczne.
Celebruj swoje mate i duze sukcesy.
Nie bdj sie eksperymentowal iwychodzi¢ poza strefe komfortu.Jesli tego nie zrobisz,
bedziesz bardzo przecietny, a przecietnos$¢ najczesciej konczy sie rozczarowaniem.

Wierzymy, ze w kazdym matym przedsiebiorcy drzemie ogromny potencjat. Pokonujgc mentalne
blokady, mozesz rozwing¢ skrzydta iosiggngé biznesowe szczyty! Do dzieta zatem. Odrzué
prokrastynacje, leki, zaniechania i rozpocznij rynkowa gre zycia Twojego zycia.
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Od mikrozarzadzania do delegowania odpowiedzialnosci

,Delegowanie nie polega na pozbyciu sie pracy, ale na zwolnieniu czasu, aby méc skupic sie na tym,
co najwazniejsze.” - Ken Blanchard

Pewnie zastanawiasz sie jak zdefiniowac zarzagdzanie. Czym ono tak naprawde jest?

Nie wskazemy Ci w tym miejscu gotowego rozwigzania. Nie chcemy Cie programowac¢ do danego
toku myslenia. Skoro prowadzisz biznes wykaz sie i poswieé troche czasu na introspekcje.

Teraz czas na przemyslenia i prace kreatywng z samym sobga. Nie $piesz sie. Kiedy bedziesz gotowy,
wez kartke idtugopis, inapisz witasng definicje zarzadzania. Przy tej czynnosci nie korzystaj
z podpowiedzi. Niech to bedzie Twoja definicja.

Wazne jest, aby definicja, ktérg stworzysz byta spdjna z celami Twoimi i organizacji.

10 punktéw pomocnych w stworzeniu wtasnej definicji zarzadzania:

1.

Okreslenie celu: Na czym skupia sie zarzadzanie? (np. osigganie celéw, efektywnos¢,
produktywnosc)

Przedmiot zarzgdzania: Kto lub co jest zarzadzane? (np. ludzie, zespoty, przedsiebiorstwa,
projekty)

Zasoby: Jakie zasoby sg wykorzystywane w zarzadzaniu? (np. ludzie, pienigdze, czas,
informacje)

Procesy: Jakie procesy sktadajg sie na zarzadzanie? (np. planowanie, organizowanie,
kierowanie, kontrolowanie)

Podejmowanie decyzji: Jakie decyzje s3 podejmowane w ramach zarzadzania? (np.
strategiczne, taktyczne, operacyjne)

Motywacja: Jak motywowac ludzi do realizacji celéw? (np. poprzez wynagrodzenia, uznanie,
rozwéj)

Komunikacja: Jak komunikowac sie z ludZzmi w ramach zarzadzania? (np. jasno, zwiezle,
motywujgco)

Ocena i kontrola: Jak oceniac i kontrolowa¢ efektywnos¢ zarzadzania? (np. poprzez wskazniki
KPI, audyty)

Etyka: Jakie wartosci etyczne sg wazne w zarzgdzaniu? (np. odpowiedzialnos¢, uczciwosé,
transparentnosc)

10. Zmiana: Jak zarzadzaé zmiang w organizacji? (np. poprzez komunikacje, szkolenia, wsparcie)

Dodatkowe wskazowki:

e Twoja definicja zarzgdzania powinna by¢ zwiezta i precyzyjna
e Powinna uwzglednia¢ najwazniejsze aspekty wynikajgce z Ciebie jako zarzadcy

Instytut Ochrony $rodowiska
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Nie przechodz do dalszego czytania tego podrecznika bez kartki definiujacej, ktérg zapisates.
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Ponizej przedstawiamy schemat stylu zarzadzania, ktéry ewoluuje:

Style zarzadzania w
uproszczeniu

KROK 1

Start Twojego
biznesu

KROK 2

Mikrozarzadzanie

KROK 3

Zarzadzanie
dyrektywne

KROK 4

Zarzadzanie
liderskie

Opracowat : Rafat Szyc

Pierwszy krok - (brak systemu zarzadczego) to bolesne przejscie miedzy zarzgdzaniem
samym sobg i swojg praca, a zarzadzaniem ludzmi. Wielu z Was jest na takim etapie. Jestes
w firmie wszystkim, kompletna orkiestrg ijedyng kompetencjg. Tworzysz nowe produkty,
dbasz o rentownosé¢, optymalizujesz, projektujesz urzgdzenia, pracujesz ciezko fizycznie,
sprzedajesz. Brakuje ci czasu, aTy wiecznie jeste$S w niedoczasie ze stertg spraw
przeniesionych z dnia poprzedniego. Kiedy dochodzisz do swojego limitu, zaczynasz szukac
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pracownika. Popetniasz przy tym mndstwo bteddw, bo niby skad masz wiedzieé, kogo
potrzebujesz ijak go pozyskaé, specjalista od HR nigdy nie byte$. Zaczynasz zauwazad, ze
brakuje Ci wiedzy i doswiadczenia. Okazuje sie, ze czesto nie umiesz zarzgdza¢ nawet samym
sobg, a priorytetyzacja zadan sprawia ogromny problem. To czas nauki inieustannych
testow. Czas porazek i powstania z kolan. Jesli udato Ci sie przetrwac chaos i wypracowates
juz minimalng stabilizacje walczysz dalej w grze, ktdra nazywa sie rynek.

Drugi krok - (mikrozarzadzanie) Jestes$ juz po pierwszych wiekszych zleceniach. Zarobites
srodki pozwalajace Ci skalowaé biznes, ale twoje zasoby kompetencyjne s3g jeszcze zbyt
stabe, by robi¢ to sprawnie i efektywnie. Masz juz jakis zespot, czesto kilku pracownikéw.
Doprowadzasz do gigantycznego chaosu w firmie, a wydaje Ci sie, ze tylko ty umiesz nad nim
zapanowac. To czas zejscia na ziemie, cho¢ zdarzajg sie przypadki, kiedy taka sytuacja trwa
wiele lat ifirma osigga ponadprzecietne wyniki, ale do czasu. Konsekwencjg jest proces
odejscia pracownikéw, aTy cofasz sie do kroku pierwszego (jesli to przetrwasz).
PrzygotowaliSmy Ci wramach podpowiedzi kilka cech charakterystycznych dla
mikrozarzadzania:

e Nadmierna kontrola: wtasciciel stale monitoruje postepy podwtadnych, czesto
sprawdzajac ich prace i udzielajgc szczegdtowych instrukcji

e Brak zaufania: wtasciciel nie ufaja, ze ich podwfadni sg w stanie samodzielnie
wykona¢ zadania poprawnie

e Ograniczenie autonomii: Pracownicy majg ograniczong swobode w podejmowaniu
decyzji i wyborze sposobu realizacji zadan

e Skupienie na szczegoétach: wtasciciel skupia sie na detalach i drobnych btedach,
zamiast patrze¢ na catoksztatt pracy

e Brak delegowania: wtasciciel niechetnie delegujg zadania, wolgc je samodzielnie
kontrolowaé

Jesli w amoku pracy w firmie i nad firmg dostrzezesz te wady, to natychmiast to zmien, nie
doprowadzajgc do nastepujgcych sytuacji w biznesie:

e Niska motywacja: Pracownicy czujg sie kontrolowani i niedoceniani, co obniza ich
motywacje do pracy
Frustracja: Ciggta ingerencja wtasciciela prowadzi do frustracji i stresu u podwtadnych
Niska wydajnos¢: Mikrozarzadzanie zniecheca do kreatywnosci i innowacyjnosci, co
obniza wydajnosc¢ pracy

e Ograniczenie rozwoju: Pracownicy nie majg mozliwosci samodzielnego uczenia sie
i rozwoju, poniewaz sg stale instruowani przez wtasciciela

Wazine - na tym etapie najwiecej bizneséw sie zamyka lub bankrutuje. Prowadz biznes
madrze i miej na uwadze sugestie. Pracuj w tym czasie nad intuicja emocjonalng i sprobuj
rozpoczac proces delegowania zadan.
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Trzeci krok - Zarzadzanie dyrektywne, znane réwniez jako styl autokratyczny lub nakazowy,
opiera sie na jednostronnej komunikacji iscistej kontroli. My definiujemy go jako
potmikrozarzgdzanie. Przedsiebiorca w tym stylu:

e Podejmuje decyzje samodzielnie i narzuca je pracownikom bez konsultacji.

e \Wydaje polecenia, ktére pracownicy majg wykonywac (“zréb to, tak i tak” ).

e Oczekuje postuszenistwa i nie toleruje sprzeciwu.

e Scisle kontroluje prace podwiadnych, monitorujac ich postepy i sprawdzajac

rezultaty.

Koncentruje sie na wydajnosci i efektywnosci, a nie na rozwoju osobistym pracownikow.
Zalety zarzadzania dyrektywnego:

e Szybkie podejmowanie decyzji: brak koniecznosci konsultacji usprawnia proces
decyzyjny

e Sprawna realizacja zadan: jasne instrukcje i Scista kontrola zapewniajg wysoka
wydajnoscé.

e Uporzadkowana struktura: pracownicy znajg swoje role i obowigzki

Wady zarzadzania dyrektywnego:

® Brak motywacji: Pracownicy nie czujg sie zaangazowani i nie majg wptywu na swojg
prace
Niska kreatywnos¢: Brak autonomii ttumi innowacyjnos¢ i pomysty
Wysoki poziom stresu: Atmosfera kontroli i presji moze prowadzi¢ do wypalenia
zawodowego

e Zagrozenie konfliktami: Brak dialogu i narzucanie decyzji moze budzié frustracje
i sprzeciw

Kiedy stosowac zarzgdzanie dyrektywne?
Ten styl moze byc¢ uzasadniony w sytuacjach, gdy:

Czas jest ograniczony: Szybkie decyzje sg niezbedne do osiggniecia celu

Pracownicy sg mato doswiadczeni: Potrzebujg jasnych instrukcji i Scistego nadzoru
Zadania sg proste i rutynowe: Nie ma potrzeby angazowania pracownikéw w proces
decyzyjny

Nalezy jednak pamietaé, ze dtugotrwate stosowanie zarzadzania dyrektywnego moze
negatywnie wptywa¢ na morale iproduktywnos$é zespotu. Wiele firm, szczegdlnie
rodzinnych, praktykuje ten model zarzadczy. Jest on obarczony bardzo duzym stresem
wtasciciela i mimo uporzagdkowania, i podporzadkowania pracownika staje sie nieefektywny
jesli chodzi o skalowanie biznesu. wtym modelu nalezy zwréci¢ uwage, ze najlepsi
pracownicy, najbardziej doswiadczeni i kompetentni odchodzg, a w firmie narasta poziom
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frustracji i w ustrukturyzowang organizacje wkrada sie chaos, cofajgc biznes do Sciezki
mikrozarzadczej.

Krok czwarty - (zarzadzanie liderskie) Czy to juz czas, aby zaczg¢ delegowac? Po lekturze 3
powyzszych krokow, zanim przejdziemy do tematu, to czas dla Ciebie na autorefleksje. Jesli
nie wiesz czym ona jest, wykorzystaj dostepne zrdodta aby zgtebi¢ temat. i co Ci wyszto? To
czas na korekte Twojej definicji zarzgdzania. Stanie sie pewnie tak, ze kiedy to przepracujesz,
to bedzie Twdj docelowy model zarzadzania firma.

Zarzadzanie liderskie to styl zarzadzania, w ktérym silny lider odgrywa centralng role
w podejmowaniu decyzji ikierowaniu zespotem. Charakteryzuje sie nastepujacymi
elementami:

1. Wizja istrategia: Lider wyraznie okresla wizje istrategie organizacji, inspirujgc
i motywujgc zespot do realizacji wspdlnych celéw.

2. Decyzje iodpowiedzialnos¢: Lider podejmuje kluczowe decyzje, biorgc petng
odpowiedzialnos¢ za ich konsekwencje.

3. Komunikacja i motywacja: Lider aktywnie komunikuje sie z zespotem, budujgc zaufanie
i motywujac do efektywnej pracy.

4. Rozwdj i mentoring: Lider dba o rozwdj cztonkdw zespotu, zapewniajgc im odpowiednie
szkolenia i wsparcie.

5. Atmosfera ikultura: Lider tworzy pozytywng atmosfere ikulture pracy, sprzyjajgca
zaangazowaniu, i innowacyjnosci.

Zalety zarzadzania liderskiego:

Szybkie i efektywne podejmowanie decyzji

Jasna wizja i strategia, mobilizujgca zespot

Silne poczucie odpowiedzialnosci i zaangazowania
Mozliwos¢ szybkiego reagowania na zmiany otoczenia

Wady zarzadzania liderskiego:

Ryzyko naduzy¢ wiadzy przez lidera

Brak autonomii i rozwoju dla cztonkéw zespotu

Zaleznosc¢ od charyzmy i umiejetnosci lidera

Stabe dostosowanie do ztozonych i niepewnych warunkdéw

Przyktadowe style zarzadzania liderskiego:
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e Autokratyczny: Lider samodzielnie podejmuje decyzje i oczekuje bezwzglednego
postuszenistwa.

e Demokratyczny: Lider konsultuje sie z zespotem przed podjeciem decyzji, ale
ostatecznie decyduje sam.

e Charyzmatyczny: Lider inspiruje i motywuje zespot za pomocg swojej osobowosci
i wizji.

Zarzadzanie liderskie nie jest uniwersalnym rozwigzaniem. Skutecznos¢ tego stylu zalezy od
wielu czynnikow, takich jak:

e Dojrzatos¢ zespotu: Dojrzate zespoty moga potrzebowac mniej bezposredniego
nadzoru ze strony lidera.

® Ztozonos¢ otoczenia: w ztozonym i niepewnym otoczeniu moze by¢ potrzebne
bardziej elastyczne i partycypacyjne podejscie do zarzgdzania.

e Umiejetnosci lidera: Skuteczny lider musi posiada¢ odpowiednie umiejetnosci
interpersonalne, strategiczne i decyzyjne.

Warto réwniez wspomnieé, ze zarzgdzanie liderskie nie jest tym samym co przywoédztwo.
Przywodztwo to szersze pojecie, ktore obejmuje nie tylko formalne role kierownicze, ale
takze umiejetnos¢ inspirowania i motywowania innych do dziatania.

Podsumowujgc, zarzadzanie liderskie moze by¢ efektywnym stylem zarzadzania
w okreslonych sytuacjach. Nalezy jednak bra¢ pod uwage jego wady i ograniczenia, aby moc
dopasowac go do specyfiki organizacji i zespotu.

Teraz, kiedy juz zapoznates sie ze Sciezkg zarzadczg, wez swojg kartke z definicjg, przeczytaj,
a My podzielimy sie z Tobg naszg definicja.

Wedtug Nas nie ma idealnego zdefiniowania i wyboru sposobu zarzgdzania. Powinnismy
opracowaé¢ mix zarzadczy, ktory pasuje do Twojej osobowosci, charakteru oraz sposobu
myslenia i mentalnosci. Jednak nalezy pamietaé, ze w centrum uwagi Twojego biznesu jest

klient oraz najwiekszy zasob, ktéry posiadasz, czyli pracownicy. Kieruj sie zawsze zasadg -
wydobywaj z cztowieka to, co najlepsze, szanujgc przy tym jego godnos¢.

Nasza definicja zarzadzania:

Zarzadzanie to proces planowania, organizowania, kierowania ikontrolowania zasobdéw
ludzkich, finansowych, materialnych iinformacyjnych w celu osiggniecia wyznaczonych
celéow w trybie ekspresowej ewolucji do zarzgdzania liderskiego.
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Nie zaktadaj firmy za wczesnie

“Nie wywazaj otwartych drzwi” - przystowie

Zeby zsukcesem prowadzi¢ firme, potrzebujesz dwdch rodzajéw kompetencji. zjednej strony
potrzebujesz kompetencji fachowych, dotyczacych danej branzy oraz z drugiej strony kompetenciji
biznesowych, uniwersalnych dla prowadzenia przedsiebiorstwa w ogole.

Branza budownictwa naturalnego charakteryzujg sie wysokimi kompetencjami fachowymi oraz
niskimi kompetencjami biznesowymi.

Mozesz p6js¢ droga, ktérg wczedniej poszto wiele innych osdb izatozy¢ firme majac umiejetnosci
fachowe, ale nie majac umiejetnosci biznesowych.

Jesli bedziesz bardzo pracowity lub bedziesz miat wyjatkowe szczescie, uda ci sie przetrwac i w ciggu
kilku lat bardzo ciezkiej pracy opanujesz podstawy przedsiebiorczosci.

Ale jest lepsza droga. Mozesz nawigza¢ wspétprace z osobg, ktéra juz ma wszystkie potrzebne
kompetencje - i fachowe i biznesowe.

Dobrym rozwigzaniem bytoby zatrudnic sie u takiej osoby i w ciggu powiedzmy roku nauczy¢ sie tak
wiele, jak tylko mozna.

Mozesz zapytac dlaczego ktokolwiek miatby pomagaé Tobie, swojemu potencjalnemu konkurentowi?
Dlaczego miatby Cie szkoli¢ i dzieli¢ sie wiedzg, ktdrg zdobyt w toku swojej ciezkiej pracy?

Rynek budownictwa naturalnego rézni sie od wiekszosci innych rynkdw. Po pierwsze, jest to rynek
z ogromnym potencjatem. w tej chwili prawdopodobnie nie ma skali wiekszej niz 1 promil catego
rynku budowlanego, ktérego wielkos¢ w Polsce szacuje sie na okoto 300 mld zt. Jakby tego byto mato,
w Polsce brakuje 1-2 min domoéw/mieszkan. Jest naprawde bardzo duzo miejsca dla budownictwa
naturalnego na rynku budowlanym.

Po drugie twoja niekompetencja, zaréwno fachowa jaki biznesowa bedzie szkodzita nie tylko tobie,
ale catemu rynkowi budownictwa naturalnego.

Budownictwo naturalne jest obecnie nadal czyms tak egzotycznym, ze nieudana budowa jednej firmy
z branzy, ktéra zostanie nagtosniona przez media spotecznosciowe ktadzie sie cieniem na innych
firmach oferujgcych te sama technologie. Potencjalni klienci styszac o nieudanej realizacji np. domu
w technologii strawbale wyciggajg niestuszny wniosek, ze zsamg tg technologig jest co$ nie
w porzadku.

Moéwiac jednym krétkim zdaniem - w obecnej chwili na rynku budownictwa naturalnego obowigzuje
odpowiedzialnos¢ zbiorowa. To prawdopodobnie zmieni sie wraz z rozwojem rynku. Ale w chwili
obecnej ta swego rodzaju zbiorowa odpowiedzialnos$¢ jest kluczowym aspektem funkcjonowania
rynku budownictwa naturalnego i jego uczestnicy o tym wiedza.
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Podmioty dziatajgce dtuzej na tym rynku zdajg sobie z tego sprawe, poniewaz we wtasnej dziatalnosci
doswiadczyty negatywnych konsekwencji tego, ze ktos inny popetnit btad.

Kilka lat temu przez branze budownictwa naturalnego przetoczyta sie sprawa nieudanej inwestycji.
Inwestor zapragnat zamieszka¢ w domu ze stomy. Poznat technologie strawbale na szkoleniach i
warsztatach. Zrozumiat jakie wartosci uzytkowe moze mie¢ taki dom. Podjat decyzje o rozpoczeciu
budowy do ktérej zaangazowat wykonawce z doswiadczeniem, ktory takze nalezat do zrzeszenia
branzowego.

W trakcie budowy szybko pojawito sie napiecie miedzy inwestorem a wykonawcg. Wykonawca
wykonat cze$¢ prac i zszedt z placu budowy ze wzgledu na brak materiatu w oznaczonym dniu. To
doprowadzito do finansowych strat na wynajetym dla wykonawcy hostelu. Potem byto jeszcze
gorzej. Wszystko co mogto péjsc Zle, poszto Zle.

Nie mogac osiggngé¢ porozumienia z wykonawca inwestor i eskalowat sprawe w mediach
spotecznosciowych. Wywierat jednoczesnie presje na stowarzyszenie branzowe.

Stowarzyszenie branzowe przyjeto oficjalne stanowisko, ze nie jest strong w sporze prawnym.
Podjeto kroki do polubownego zatatwienia sprawy. Dzieki inicjatywie stowarzyszenia doszto do
spotkania inwestora i wykonawcy i spisania protokotu usterek do usuniecia. Ale wykonawca
usterek nie usunat.

Dodatkowo okazato sie, ze z powodu wady w konstrukcji, sciany przegnity. Przez internet
przetoczyta sie fala dyskusji na temat tej budowy. Firmy z branzy budownictwa naturalnego
zaptacity za te nieudang inwestycje jednego wykonawcy duzg cene. Przez 1,5 roku zamowien byto
wyrazniej mniej i byto to odczuwalne dla catej branzy.

Bolesne doswiadczenie nie poszto na marne. Stowarzyszenie branzowe i firmy dziatajgce na tym
rynku przekonaty sie jak wielkg role majg do odegrania jako Zrédto kompetencji fachowych i
biznesowych. Osoby i podmioty zainteresowane wejsciem na rynek budownictwa naturalnego
moga liczy¢ na wsparcie wiedzg w zakresie daleko szerszym, niz ma to miejsce na innych rynkach.
Niniejszy podrecznik jest jednym z tego dowodow.

Mozesz liczy¢ na to, ze odnoszacy sukcesy przedsiebiorca podzieli sie z tobg swoim doswiadczeniem
w swoim wtasnym dobrze rozumianym interesie. Wykorzystaj to.

Najlepiej poszukaj przedsiebiorcy, ktéry odnosi sukcesy, a ktdrego biznes bytby komplementarny do
dziatalnosci, ktérg ty zamierzasz prowadzié.

Postuzmy sie przyktadem. Producentowi tynkéw glinianych zalezy na tym, aby firmy produkujgce
panele drewniang stomiane, firmy wykonujace domy w tej technologii bez prefabrykacji, wykonawcy
tynkéw na nieruchomosci inwestora byli firmami, na ktérych mozna polegaé. Jesli wiec chcesz
zajmowac sie tynkowaniem, training on the job uproducenta tynkéw bedzie rozwigzaniem
korzystnym dla obu stron. Zatrudnij sie u doswiadczonego przedsiebiorcy z branzy nie tylko po to,
zeby opanowac fach, ale naby¢ umiejetnosci biznesowe.

Umiejetnosci biznesowe mozna zdoby¢ réwniez w innej branzy. Moze to by¢ korporacja, ale tez
dynamicznie rozwijajaca sie mata lub srednia firma.
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Postaw sprawe jasno. Powiedz, ze chcesz zatozy¢ firme, ale nie chcesz popetnia¢ bteddow
poczatkujgcych przedsiebiorcow. By¢ moze ustyszysz “nie”. Ale mozesz réwniez ustysze¢ “tak”. Masz
niewiele do stracenia i bardzo duzo do zyskania.

Dobrym rozwigzaniem moze by¢ to, aby poszuka¢ mentora.
Szukaj kogos, kto zna sie na sprzedazy, jesli twoim gtéwnym kanatem sprzedazy bedzie internet.

Jesli jestes architektem, wykonawcy lub prowadzisz inny biznes bazujgcy na rekomendacji poszukaj
mentora, ktoéry jest mistrzem networkingu.

Jak szukaé doswiadczonego przedsiebiorcy lub mentora?

Cechy na ktdére warto zwrdci¢ uwage:

e Dokonuje ostrych podziatéw: cos dziata albo nie dziata, cos$ warto robi¢ albo nie warto robic
o Nie wdaje sie w dyskusje z ignorantami, robi swoje
® MOowi o bez ogrédek o swoich sukcesach i porazkach
® Szanuje swdj czas
( § 10$-PIB
Y
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Kiedy jestes gotowy do zatozenia firmy?

“Przedsiebiorcy staje sie kto siega wzrokiem dalej niz srodowisko, z ktérego wyrdst i kto dostrzega
mozliwosci, zanim zrealizuje je konkurencja.”

Odpowiedz na nastepujgce pytania, aby oceni¢ swojg gotowos¢ do zatozenia firmy:
Biznes i zarzadzanie:

Jaki jest Twéj pomyst na biznes i model firmy?

Jakie sg Twoje cele biznesowe na najblizsze lata?

Czy masz rozeznanie w polskim i europejskim rynku budownictwa naturalnego?

Jakie sg Twoje przewagi konkurencyjne w tej branzy?

Czy posiadasz podstawowa wiedze na temat zarzadzania firmg, finansami, ksiegowoscia, HR-
em?

vk wnN e

Zatrudnianie i zarzagdzanie personelem:

Jakie stanowiska planujesz obsadzi¢ w swojej firmie?

Jakie cechy i umiejetnosci beda kluczowe dla Twoich przysztych pracownikéw?
Czy masz doswiadczenie w rekrutacji i zarzadzaniu zespotem?

Jakie s3 Twoje pomysty na motywowanie i angazowanie pracownikéw?

Lo N

Odpowiedzialno$¢ i podejmowanie ryzyka:

10. Jak definiujesz odpowiedzialno$¢ w kontekscie prowadzenia firmy?

11. Jakie sg Twoje najwieksze obawy zwigzane z zatozeniem firmy?

12. Jakie strategie planujesz zastosowaé, aby zminimalizowa¢ ryzyko biznesowe?

13. Jakie sg Twoje mocne strony, ktore pomogg Ci w rozwoju firmy?

14. Jakie sg Twoje stabe strony, nad ktérymi musisz popracowaé, aby osiggna¢ sukces? Jakie
kompetencje musisz uzupetnic¢ rynkowo lub je naby¢?

15. Co w zyciu sprzedawates i jakie sukcesy na tym polu odniostes?

Dodatkowe pytania:

16. Jakie sg Twoje pasje i wartosci, ktére chcesz wcieli¢ w swoja firme?
17. Jakie sg Twoje oczekiwania finansowe w zwigzku z zatozeniem firmy?
18. Jakie sg Twoje plany rozwoju i skalowania firmy w dtuzszej perspektywie?

Mozna rozszerzy¢ liste o pytania dotyczace innych kluczowych obszaréw, np. marketingu, customer
service, czy znajomosci przepisow prawa itd. Wazne jest, aby zadawac pytania otwarte, ktére sktonig
do refleksji i udzielenia szczegétowych odpowiedzi. Odpowiedzi najlepiej spisa¢, zachowac. Umyst
ludzki dziata tak, ze racjonalizuje miejsce w ktdrym sie obecnie znajdujemy. Dlatego wtasnie dobrze
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jest zrobi¢ zrzut mentalnego dysku twardego przed podjeciem wazinej decyzji. Do notatek sprzed
decyzji o zatozeniu firmy mozesz wrdci¢ po roku lub dwéch. Dzieki nim robigc retrospekcje bedziesz
mogt ostrzej zobaczyé, co sie sprawdzito, a co nie. To bedzie dobry materiat do kolejnych decyzji.

Nie ma pewnej odpowiedzi na pytanie "czy jestem gotowy do zatozenia firmy?". Najwazniejsze jest,
abys$ sam siebie uczciwie ocenit i podjat wiasciwg decyzje. Skonsultuj sie z osobg juz prowadzaca
biznes, ktora jest ci bliska.

Mozesz réwniez podjac decyzje, ze prowadzenie firmy nie jest dla Ciebie. Praca u kogos tez moze by¢
zyciowa misjg, w ktérej mozna sie spetnié.

Mozesz wreszcie poszukac bardziej doswiadczonego biznesowo wspdlnika - na przyktad opisujgc swéj
zamyst, jeszcze przed zatozeniem firmy tutaj: https://www.szukam-inwestora.com/
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Pomysty na nowe produkty

Podczas konsultacji zauwazyliSmy, ze branza budownictwa naturalnego jest zachowawcza, jesli
chodzi o palete oferowanych produktéw oraz ich zastosowanie. Uwazamy, zZe nie jest to wiasciwe
podejscie. Zanim w Polsce powstanie znacznie wiecej inwestycji mieszkaniowych w technologiach
naturalnych, konsumenci muszg napatrze¢ sie inadotyka¢ przedmotéw wykonanych ztych
materiatdow. Muszg przekonaé sie, ze sg nie tylko przyjemniejsze w dotyku iale takze trwate
i niepalne.

Dlatego warto pomysle¢ o produktach wykonanych z naturalnych materiatéw budowlanych innych
niz domy lub czesci doméw. Oto lista produktéw, ktére by¢ moze odnalaztyby swoje miejsce na
rynku:

® Rozwigzanie do magazynowania rzeczy dla osdéb fizycznych — w duzych miastach
przechowywanie jest bardzo drogie: estetyczny obiekt z materiatdéw naturalnych stuzacy do
przechowywania

® Przechowywanie w modelu jak Inpost (czyli klientem jest operator ustugi przechowywania,

a nie wtasciciel ziemi, na ktérej jest magazyn)

Domki narzedziowe i ogrodowe

Ekologiczna, naturalna toitoi

Sauna plenerowa

Sanitariat na plazy

Garaz — w duzych miastach trudno jest znalez¢ garaz do wynajecia

Wszystko dla ogrédka dziatkowego — nie tylko altana

tawki do parku

Wiata

Buda dla psa w wersji premium dla zamoznych mitosnikdw czworonogéw

Hotele modutowe

Rozwigzania dla zaniedbanych obszaréw rolno-lesnych wokét jezior

Zastandw sie czy mogtbys opracowac tego rodzaju produkt? Jak mogtbys zwalidowaé czy bedzie na
niego popyt nie zaktadajac firmy lub rozszerzajac dziatalnosci? Jaki bytby breakeven point? Wszystkie
pytania na ktore trzeba znalez¢ odpowied? przy wprowadzaniu nowego produktu na rynek znajdziesz
w klasycznej ksigzce Erica Riesa.

Wiecej informaciji:

Eric Ries ,,Metoda Lean StartUp”
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Cennik przechowywania w Less Mess https://www.lessmess.storage/warszawa-siekierkowska-

cennik/
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