#17 Granty to nie wszystko — Sztuka tworzenia

chwytliwych nagtowkow

[Speaker 2]

Chcesz wreszcie zaczgc realizowac marzenia swojej organizacji pozarzgdowej? To $wietnie,
bo stuchasz podcastu Granty to nie wszystko, realizowanego przez Miedziowe
Stowarzyszenie Przedsiebiorczosci, Karoline Duchinskg i Joanne Szyniec-Mazur.

[Speaker 1]

Odcinek 17. Message Map. Message Map, czyli stuchajcie, taka metoda tworzenia
chwytliwych nagtéwkdéw Lub budowania, nazywania, formutowania misji, wizji, albo takich,
wiecie, nazw jakichs$ produktéw.

Ale tez fake newsow. Ale tez fake newsdéw, wtasnie. Super sie sprawdza na fake newsy.

Super sie sprawdza, Aska wie. | stuchajcie, stworzona przez takiego goscia, ktory w ogdle
generalnie zajmuje sie storytellingiem, jest takim guru storytellingu. Ja nie wiem, jak sie
czyta jego nazwisko, pisze sie Gallo.

| jak wpiszecie sobie jego nazwisko w wyszukiwarke, to wam sie pojawi mndstwo ksigzek
wiasnie o storytellingu. No facet jest po prostu dobry i tez dlatego uzywamy czasami tej
metody tworzenia tych krétkich hastowych takich opowiesci o tym, co robicie. To sie fajnie
sprawdza wtasnie do misji, wizji i jakichs$ takich nazw wtasnie produktowych, nie?

[Speaker 2]
Ale tez wtasnie do stron sprzedazowych, czyli tam, gdzie musicie szybko w przeciggu
pierwszych trzech sekund przyciggna¢ uwage odbiorcy.

[Speaker 1]

| teraz stuchajcie, my juz ostatnio moéwitySmy o storytellingu, wczesniej méwitySmy o innych
sposobach budowania komunikatéw. | teraz wazna jedna uwaga. To wszystko bedzie
skuteczne, jezeli znacie swojego odbiorce.

[Speaker 2]

Czyli wracamy do odcinku, gdzie byty wywiady pogtebione i bodajze 6smy czy dziewiaty.
Jezeli go nie stuchaliscie, to koniecznie do niego wrdccie, dlatego ze bez dobrego poznania
swojego odbiorcy, tych rzeczy sie nie da zrobi¢. Widzicie, jakby to tak jak Amerykanie maja
takie powiedzenie, to tak jakbyscie rzucali talerzem spagetti w Sciane i liczyli na to, ze coS$ sie
przyklei do tej $ciany.

[Speaker 1]
No, po prostu strzelali, no tam rézne s tego. Cologne Flood, tak. Wiec to, co my wam
mowimy, jest prawdziwe w momencie, kiedy znacie swoich odbiorcow.

| teraz jak wyglada schemat tego, tej message map? Schemat wyglada tak, ze najpierw
zastanawiasz sie, z czym bys chciata, chciat, zeby odbiorca cie kojarzyt. Znowu, z punktu
widzenia rzeczy, ktore s3 istotne dla tego odbiorcy.



W koncu méwisz do ludzi i chcesz, zeby ci ludzie jakas reakcje wykonali. | musisz wybrac
takie rzeczy, ktére uda ci sie zamkna¢ w szesciu, dziesieciu stowach. | teraz w momencie, ja
probowatam stworzyé takg message map w kontekscie naszych dziatan i ja sobie wymyslitam
takie zdanie.

Praktyczne wskazéwki zwiekszajgce sprzedaz do natychmiastowego wdrozenia. Czyli mamy
tutaj chyba siedem stéw naliczytam. | ja uwazam, ze to idealnie oddaje jakby nasze dziatania.

Mamy tez tutaj drugi przyktad. Ale przynajmniej to, co chcemy osiggnac. To, co my chcemy
osiggnac.

Ale tez jest wazne z punktu widzenia naszych odbiorcéw, ktdrzy czesto s3 mato techniczni,
sg na poczagtku swojej drogi biznesowej i nie maja kasy, jakby pracujg sami, wiec nie chcg
poswiecad, nie majg czasu, zeby wiecie zajmowac sie tylko komunikacjg albo tylko
rozpracowywaniem narzedzi, albo tylko budowaniem strategii. Oni muszg tez sprzedawac,
nie wiem, wykonywac ustugi. Wiec to musi by¢ proste, fatwe i szybkie w uzyciu.

Tutaj sie pokusitam o jeszcze jedno stworzenie akurat produktu, akurat ustugi, ktérg my
wykonujemy, szczegdélnie Aska, w edukacji przyrodniczej. | tutaj wymyslitySmy odkrywaj,
doswiadczaj i ¢wicz lesng uwaznosé. Czyli tez mamy odkrywaj, doswiadczaj i ¢wicz lesng
uwaznosc.

Mamy szes$¢ stéw. | to by mogto nawet by¢ tyle, stuchajcie. To by nawet mogto by¢ tyle, ale
mozesz jeszcze dotozy¢ do tego trzy podtrzymujgce na gtéwek informacje.

Czyli jeszcze tak troche podkrecié stusznosc.

[Speaker 2]
Jakby co$, co da jasno do zrozumienia temu odbiorcy, ze to s3 rzeczy, ktdre mocno zmienig
jego zycie na plus.

[Speaker 1]

Czyli jakie$ takie trzy cechy, ktére faktycznie sg istotne dla tego odbiorcy. No i teraz ja
jeszcze od poczatku przeczytam. Praktyczne wskazéwki zwiekszajgce sprzedaz do
natychmiastowego wdrozenia.

Proste, tanie w uzyciu, dziatajgce od razu. | tak zbudowana wypowiedzZ powinna zajg¢ okoto
pietnastu sekund. | to jest, stuchajcie, dos¢ wazne, zeby tez uczyc sie tak wybierac i tak
dobierac stowa, zeby...

Wiecie, to jest taka domena poetdw. Jak sie czyta poezje uwaznie, to jedno stowo niesie za
sobg bardzo duzo informaciji.

[Speaker 2]

| to tez nie jest proste, bo to jest to jak zazwyczaj stworzenie jednego takiego zdania moze
zaja¢ nawet dwa dni, zanim wam sie pouktada. Ale mi sie to bardzo kojarzy z tak zwanym
elevator pitch. Bo nie wiem, czy wiecie, jest taki sposob prezentowania swojej oferty,
mowiony, ktdry jest bardzo zbiezny z tym, co tutaj sie pojawia, o ktérym sie moéwi, ze jezeli
masz taka okazje, ze spotykasz jakiegos inwestora, ktdry moze zainwestowacé w swojg



organizacje pozarzgdows i wiesz, ze masz jedng na milion okazje, zeby go spotkac i
wsiadacie razem do windy, jestescie sami.

To co mu powiesz w trakcie tej przejazdzki windg?

[Speaker 1]
A zazwyczaj trwa nie wiecej niz 15 sekund.

[Speaker 2]
| to jest doktadnie jakby ten sam sposdb budowania komunikatu.

[Speaker 1]

Tak. Zresztg to zdanie, stuchajcie, mozecie czesto wykorzystywac, witasnie méwigc o tym, co
robicie, jak robicie. | teraz tutaj mozna jeszcze to, co juz trwa 15 sekund, mozecie jeszcze
troszke rozbudowac.

Czyli to sg takie trzy warstwy. | ta trzecia warstwa polega na tym, zeby uwiarygodnié to np.
opiniami klientow.

Czyli np. to jest trzecia warstwa, te warstwy naktadacie na siebie. Mozecie zosta¢ na
pierwszej warstwie, mozecie do pierwszej dotozy¢ drugg, jeszcze mozecie natozy¢ trzecia.

Nie chcecie, nie dokfadacie. Czyli np. proste.

Wedtug ostatniej klientki tak zwana butka z mastem. Tanie w uzyciu, nie wydasz wiecej niz
100 zt miesiecznie. Dziata od razu, po miesigcu zobaczysz efekty.

Mozna rozbudowac, méwie, traktujcie to jako takie warstwy. Mozecie zostaé na pierwszej,
mozecie dotozy¢ drugg, mozecie dotozy¢ trzecia.

[Speaker 2]

To zalezy w ktédrym momencie komunikatu jestescie. Jak kogos spotkacie i ktos zapyta, co
robisz, to zaczynacie od pierwszej warstwy. Jezeli to zainteresowato, macie drugg warstwe, a
potem macie jeszcze trzecig warstwe.

[Speaker 1]

Natomiast w komunikacie pisanym lepiej zrobié trzy warstwy, bo zawsze to
uwiarygodnienie, to odniesienie sie do opinii klientédw jest bardzo wazne. Wiecie, no tak po
prostu uwiarygadnia was.

[Speaker 2]
Spoteczny dowdd stusznosci. Tak, spoteczny dowdd stusznosci.

[Speaker 1]

Wiec to jest proste, znaczy moze tak, to jest prosty schemat, ale duzo trudniejszy w
wykonaniu. Wymaga od was duzego skupienia, wiasnie takiego bycia przez chwile poetg i
szukania stéw, ktore niosg za sobg znaczenie istotne dla was i dla waszych odbiorcéow.
Natomiast takie stowa sg w jezyku polskim.



My zawsze wtedy z Askg odsytamy do stownika. Synonimow. Synoniméw, weztéw
bliskoznacznych, korzystajcie z niego.

[Speaker 2]
Synonimy.pl na przyktad. Troche jest tych stownikow.

[Speaker 1]
Ale my znowu, tak jak w ostatnim odcinku, zapraszamy was do korzystania z czata GPT.

[Speaker 2]

Tez czata GPT, a stuchajcie, jeszcze przed czatem GPT czasami robitam tak, ze wrzucatam do
translatora Google'a to stowo, ktére miatam. | ten translator Google'a zazwyczaj na to stowo
pokazywat mi anglojezyczne synonimy. | czesto byto tak, ze te anglojezyczne synonimy
pokazywaty mi inng Sciezke myslenia.

Wiec to jest taka troche praca kreatywna. Tez mozna uzy¢ Google'a do wyszukiwania, jakie
sie hasta pojawiajg pod tym. Jakie na przyktad mozna tez wpisa¢ cytat plus dane stowo.

Bo to jest taka taka... No to trzeba poswiecic¢ troche czasu, ale to sg takie, wiecie, wktadania
do tego w jaderkach, z ktérego potem wyciagnie sie tg skoncentrowang informacje.

[Speaker 1]

Wiecie co? Tutaj ten opis nasz, czyli ze praktyczne wskazéwki zwiekszajgce sprzedaz do
natychmiastowego wdrozenia, proste, tanie w uzyciu i dziatajgce od razu. Ja to mysle,
zrobitam to zdanie jakies$ piec lat temu i ja caty czas do niego wracam i caty czas je
wykorzystuje.

| tak tez, stuchajcie, my tez tak staramy sie pracowac. My tez tak staramy sie faktycznie
jakby kreowaé catg tg naszg prace.

[Speaker 2]
Oczywiscie, bo to tez wazne jest to, ze zazwyczaj jak dostajemy feedback od oséb, ktére z
nami pracuja, jest wiasnie taki, ze krok po kroku, tatwo i byto to dla nas wykonalne.

[Speaker 1]
Ale tez wtasnie narzedzia, ktdre pokazujemy, sg gtdwnie narzedziami darmowymi albo
takimi z dtugimi okresami testowymi.

[Speaker 2]

Chociaz faktycznie byto tak, ze na poczagtku mocno ambicjonalnie ja szczegélnie
podchodzitam do tematu, ale bardzo szybko sie okazato, ze duzo wiedzy wcale nie jest
dobrze.

[Speaker 1]

Takze stuchajcie, zachecamy Was do tego, zeby skorzysta¢ z Message Map, zeby zbudowac
taka informacje albo tak budowad tytuty Waszych ustug czy Waszych jakichs kurséw.
Schemat do tego na pewno bedzie tez do pobrania do tego odcinka. Pobawcie sie jezykiem
polskim.



On jest, pomimo tego, ze méwi sie, ze angielski jest bardziej plastyczny, to polski tez jest
bardzo plastyczny. Szukajcie inspiracji, piszagc takg Message Map, na przyktad w poezji.
Poczytajcie troche wierszy i usigdzZcie do tego.

To naprawde zwieksza kreatywnos¢, otwiera proces myslenia. | jak stworzycie jakis taki fajny
komunikat, to koniecznie go przetestujcie w Waszych mediach spotecznosciowych.

[Speaker 2]
Doktadnie. Postuchajcie, ja Was bardzo mocno zachecam, zebyscie wrécili do odcinka 14. |
moze przestuchali w ogdle te odcinki od 14.

Dlatego w takim jednym ciggu, bo w odcinku 14 méwilismy o tych takich filarach strategii, o
tym jak sobie stworzy¢ taki model komunikacyjny. | tak naprawde przy tych czterech
komunikatach i przy tych filarach strategii jestescie w stanie poswieci¢ pét dnia na to, zeby
stworzy¢ sobie siatke komunikacji na miesigc. Uzywajac tego, co sie pojawito od 14 odcinka
przez te kolejne pie¢ odcinkow.

[Speaker 1]
To jest, stuchajcie, strategia. Strategia to jest co$, co Wam wymaga naktadu pracy na
poczatku, ale potem troche Wam ufatwia zycie przedsiebiorcze.

[Speaker 2]

Doktadnie tak. A w nastepnym odcinku juz na pewno bedziemy méwili o zupetnie innych
rzeczach, bo bedzie to odcinek troche bardziej dla tych oséb, ktére jeszcze nie majg ani
wtasnej dziatalnosci gospodarczej, ani zadnej organizacji pozarzgdowej, ale mocno
zastanawiajg sie nad tym, zeby stworzy¢ sobie swoje wiasne miejsce pracy.

[Speaker 1]
Jak zaczgé dziata¢ na wtasng reke.

[Speaker 2]
Jak zaczgé dziata¢ na wtasng reke tak, zeby zrobic¢ to jak najmniej bezbolesnie. Jak
najbardziej bezbolesnie. Jak najbardziej bezbolesnie.

Zle uzytam. Wiec my Wam troche podpowiemy, jak mozna to zrobi¢ z naszego
doswiadczenia, a Wy oczywiscie polubcie nas na Facebooku, na Facebooku, Instagramie,
obserwujcie Spotify, YouTube i inne podcastowe aplikacje, dzwoneczki i tak dalej. Granty to
nie wszystko.

Granty to nie wszystko. Pamietajcie o tym, ze zawsze mozecie nam zadaé pytanie na grupie
Klub Lokalnego Dziatacza i mozecie tez nas zawsze zaprosi¢ do wspodtpracy przy jakims
projekcie, poniewaz my sie zajmujemy szkoleniami takimi strategicznymi dla organizacji
pozarzgdowych. Zapraszamy i do zobaczenia w kolejnym odcinku.

Tak jest.



