#24Granty to nie wszystko — Jak planowaé, zeby nie
zwariowac

[Speaker 1]
Chcesz wreszcie zaczg¢ realizowac marzenia swojej organizacji pozarzagdowej?

[Speaker 2]

To Swietnie, bo stuchasz podcastu GRANTY TO NIE WSZYSTKO! realizowanego przez
Miedziowe Stowarzyszenie Przedsiebiorczosci, Karoline Duchinskg i Joanne Szyniec-Mazur.
Odcinek 24, dzien dobry.

Dzien dobry. My dzisiaj takie troche zmeczone, bo stuchajcie, u nas sg wakacje, wy bedziecie
ten odcinek ogladac troche pdzniej i wtasnie zakonczytySmy pierwszy dzien naszych
warsztatéw mocy w terenie dla nastolatkdéw. Dwie godziny temu wrécitySmy.

No i ewidentnie to po nas dzisiaj wida¢. Mamy mniej energii niz zazwyczaj.

[Speaker 1]

Jako anegdotke powiem tylko, ze to sie nazywa warsztaty mocy po dzikim Gtogowie, a ja jak
nagrywam cokolwiek, to zawsze méwie po dzikim zachodzie. | dopiero jak odstuchuije, to juz
poszto, jako rolka czy jako relacja, to zawsze stysze, ze zapraszam dzieci na dziki zachdd,
wiec... No ale w sumie jestesmy na zachodzie, to w sumie pasuje.

Tak jest. Dobra, stuchajcie. No to dzisiaj opowiemy troche o planowaniu i o tym, jak my tez
planujemy i jak planowaty$my na przyktad realizacje tych warsztatéw i jak w ogdle zabrac sie
za planowanie rzeczy, na ktérych zarabiacie.

Czy warto w ogole je planowaé?

[Speaker 2]

To chyba nie tylko dotyczy rzeczy, na ktdrych zarabiacie, ale w ogdéle planowania takiego
strategicznego, bo nie ma strategii bez planowania i bardzo czesto styszy sie, ze organizacje
pozarzgdowe muszg miec strategie i sg tworzone te strategie i jest stworzony kupek
dokumentéw, po czym zaglada sie za rok do tych strategii i potem sie okazuje, ze z tych
strategii nic nie wynika. Wiec dzisiaj taki odcinek o planowaniu strategicznym.

[Speaker 1]
Ale w kontekscie uzytkowym.

[Speaker 2]
Ale w takim kontekscie, zeby to nie byto na tyle duze stowo, zeby was nie przestraszyto,
tylko takie planowanie, ktére faktycznie zmieni co$ w zyciu waszej organizacji. Na plus.

[Speaker 1]
No dobra. | odcinek ma taki tytut, dos¢ przewrotny. Jak planowa¢, zeby nie zwariowaé?

[Speaker 2]



| to jest szczegdlny odcinek dla takich ludzi jak ja, ktérzy nienawidzg planowania, nie znosza
kalendarzy, ale juz niestety nauczyli sie to robi¢ i automatyzowac w ten sposdb swojg prace.

[Speaker 1]
Dobra, stuchajcie. Planowanie. To, do czego my by$my chciaty was zachecic, to do tego,
zebyscie nie planowali na caty rok.

Zebyscie nie planowali na jaki$ bardzo dtugi okres czasu. Kiedy byt odcinek o wizji, my$my
wam mowili o tym, zebyscie spojrzeli takg szerokg perspektywag, dtuggy perspektywa
czasowa. | to byt ten moment w przetworzeniu wizji, zeby patrze¢ daleko w przdd.

Natomiast méwigc o planowaniu dziatan, o planowaniu strategii, zachecamy was raczej do
skupiania sie na krétszych okresach czasu. To, co my proponujemy, to jest okres trzy
miesieczny, ale uwaga, rozliczany co dwa tygodnie.

[Speaker 2]

No i to jest takie kontr intuicyjne, bo mnie na studiach na przykfad uczyli, ze strategia sie
robi od trzech do pieciu lat. Okres od trzech do pieciu lat. | wszelkie takie klasyczne modele
zarzadzania strategicznego o tym mowig.

Ale my nie jeste$Smy duzymi firmami, korporacjami, ktére majg nieograniczone albo bardzo
duze zasoby, ktére mogg poswieci¢ na to, zeby ta strategia byta wdrazana, kontrolowana,
monitorowana. Zazwyczaj w organizacjach pozarzgdowych jestesmy jedno-, dwu-,
trzyosobowym zespotem. Nawet jezeli w organizacji pozarzadowej jest was wiecej, to
bardzo czesto jakby ta osoba, tych oséb odpowiedzialnych za planowanie jest bardzo mato.

Nawet juz w duzych, jakby w dzisiejszych czasach jest tak, ze rynek i w ogdle srodowisko
takie, ktore nas otacza, tak gwattownie sie zmienia, ze nawet przy duzych korporacjach
odchodzi sie od takiego planowania na wiele, wiele lat, bo wystarczy jedna zmiana
technologiczna, a ostatnio zadziato sie... Tych zmian sporo. Tak, no weszto duzo zmian,
chociazby sztuczna inteligencja, ktdra mocno pozmieniata rynek, i chociazby zawodowy.

| z tego powodu te okresy planowania strategicznego sie skraca. | fajnie jest mie¢ jakis cel na
rok. Taki, takie, taki chociazby drogowskaz.

Gdzie my idziemy? Natomiast my z naszego doswiadczenia wiemy, ze przez ten rok tak moze
duzo sie rzeczy zmienié, zarbwno w otoczeniu organizacji, jak i w samej organizacji, w zyciu
ich cztonkdw, Ze te trzy miesigce to jest taki idealny okres, zeby faktycznie méc zaplanowad i
to zrealizowad.

[Speaker 1]

Wiecie co? To jest tez taki okres, podczas ktérego mozecie zaplanowaé, zrealizowad,
utrzymac konsekwencje dziatania, w miare utrzymac tez motywacje zespotu albo swojg, ale
tez to jest czas, w czasie ktdrego jestescie w stanie wyciggngc¢ prawdziwe wnioski i fakty.
Czyli to nie jest na tyle krotko, ze wy bedziecie wrdézy¢ z kart, z fuséw, ze a, tam tydzien
czasu probowatam co$ sprzeda¢, nie sprzedato sie, czyli mieszkaricy, nie wiem, Swinoujscia
nie sg gotowi na médj produkt.



Bo trzy miesigce to juz jest na tyle dtugo, ze jestescie w stanie w czasie, dzielgc te trzy
miesigce na te dwutygodniowe okresy, takie sprawozdawczo sprawdzajgce, jestescie w
stanie juz wyciggna¢ wnioski oparte na faktach. | to nas w zasadzie interesuje. Doktadnie tak.

[Speaker 2]
No i tak jak juz powiedziatysmy, czyli planujemy na poczatek na trzy miesigce, ale z tg mysla,
ze kontrolujemy to, co sie dzieje raz na dwa tygodnie.

[Speaker 1]
No i teraz w ogdle, stuchajcie, jak zacza¢ planowac? Co zrobi¢? Spotykamy sie z zespotem na
spotkaniu strategicznym, chcemy cos$ zaplanowac.

| od czego zaczgc?

[Speaker 2]
No i w sumie, stuchajcie, najlepiej zaczg¢ od tego, co my chcemy. Czyli od tego rezultatu, do
jakiego dgzymy. | fajnie by byto, gdyby ten rezultat byt w jakis sposdb okreslony.

[Speaker 1]

Czyli my nie jesteSmy tu na poczatku, ale rozmawiamy z zespotem o tym, do czego chcemy
dojs¢ w ciggu tych trzech miesiecy. Czyli jak, po czym poznamy, ze jestesmy juz tutaj? Jak
bedzie wygladac nasza rzeczywistos¢, jak bedziemy tutaj?

| co to ma by¢? Co my chcemy dostac za te trzy miesigce?

[Speaker 2]
No i tutaj tez sq dwie szkoty. Taka bardzo klasyczna szkota méwi o tym, ze nasze cele musza
by¢ smart, a po polsku? Komar.

Muszg by¢ komar.

[Speaker 1]
To moze rozwin ten... Konkretne, czyli jasno nazwane. O, osadzone w czasie, czyli w
okres$lonym czasie realizowane.

KOM, mierzalne. O tym bedziemy tez dzisiaj méwic¢, o tym, jak mierzyé cele. KOM A, ambitne
lub adekwatne.

Czyli to nie moze by¢ tak, ze my sobie méwimy, o, to moze sprzedam na przyktad tg ustuge
pieciu osobom, bo to nie jest ani ambitne, ani adekwatne do mozliwosci zespotu. KOM R. No
i realne, czyli to tez nie moze byc tak, ze powiem, o, to stuchajcie, w tym miesigcu to ja bym
chciata sprzedac za 100 tysiecy.

[Speaker 2]

Ale tez jest inna szkota, ktédra mowi o tym, ze czasami nie trzeba az tak bardzo konkretnie
okreslaé tych celdw, tylko na przyktad mozna powiedzie¢, ze chcemy uzyskaé wzrost ze
sprzedazy. Tak.

[Speaker 1]



| to sie nazywa OKR-y, czyli Objective Key Results, czyli najpierw okreslamy cel mato
szczegotowy, bardziej taki nasz plan lub dazenie, ale do tego planu i dgzenia doktadamy Key
Results, czyli wiasnie te wskazniki, tg mierzalnosc.

[Speaker 2]

No i ja sobie tak mysle, ze w przypadku tych OKR-owych celéw, czyli tych takich mniej
konkretnych, to to jest w ogdle bardzo dobry sposdb okreslania celéw. Gdy wchodzimy na
terytoria, ktérych za bardzo nie znamy. W sensie, jezeli robimy co$ pierwszy raz albo
dochodzg do nas jacy$ nowi cztonkowie zespotu, ktdrych mozliwosci nie do korica jeszcze
mamy zmierzone, albo jakby sprébujemy cos sprzedaé pierwszy raz i nie mamy danych
takich historycznych, ktére nam powiedzg o tym, jak to do tej pory byto.

Nie mamy z czego wycigga¢ wnioskow. To mysle, ze te cele, ktére méwig bardziej o tym, ze
jest jakas droga do przejscia, a nie dokfadnie, jaki odcinek musimy przejs¢, sg generalnie
lepsze.

[Speaker 1]

| teraz stuchaijcie, ja tu zrobie jeszcze stop, bo jest jeszcze jeden sposdb wyznaczania celéw,
ktory jest, w sumie to jest jedyny sposdb, w ktérym sie moéwi, ze jest udowodniony
naukowo. | on jest tak okrakiem pomiedzy tym, co my mdéwimy. On faczy i te cele i tg bardzo
szczegotowosé plus to, co Aska moéwita, to wyznaczanie drogi.

Ten cel nazywa sie, ten sposdb nazywa sie tup. | to jest, stuchajcie, skrét od tego, ze najpierw
okreslamy sobie ,,wish”, czyli jakis cel, jakie$ zyczenie. Potem okreslamy sobie ,,outcomes”,
czyli korzysci, jakie uzyskamy, dgzac do tego celu, do tego ,,wish”.

Potem okreslamy sobie ,,obstacles”, czyli wszystkie przeszkody, ktére napotkamy w drodze
do celu. | pdzniej jest P, czyli plan. Czyli my musimy pdzniej zaplanowac, jak my uzyskamy te
korzysci, omijajac te przeszkody.

[Speaker 2]
Tez dobre. No wiec, jak chcecie zaplanowaé, wybierzcie to sobie sami. Do réznych ludzi
rézne sposoby tez przemawiaja.

Sg takie osoby, ktére bardzo potrzebujg mocno skonkretyzowania. A sg takie osoby, ktore
nie lubig, jakby czuja sie bardzo Zle, gdy majg tak mocno te cele rozpisane na kroki.

[Speaker 1]

Natomiast zauwazcie, ze i w tych OKR-ach, o ktérych méwitysmy, i w tym WOOP, zawsze jest
ten albo to key result, czyli to jest to miejsce na szczegdty, albo ja, jak okreslam z ludzmi cele
i plany, i robie to metodg WOOP, czyli wish, outcomes, obstacles i plan, to juz na to stowo,
na plans, przechodze do komara. | ten plans juz ustawiam bardziej szczegétowo i juz tam
konkretyzuje, opierajac sie wtasnie na konkretne mierzalne osadzone w czasie realne i
ambitne. Bo gdzies w pewnym momencie, jezeli mowimy, stuchajcie, o strategii biznesowej
czy rozwoju przedsiebiorstwa, to ten konkret w pewnym momencie musi by¢.

[Speaker 2]
Znaczy na pewno jak ktos sobie okresli konkrety i faktycznie bedzie do nich zagladat chociaz
raz na dwa tygodnie i sprawdzat, zagladat i sprawdzat, czy co$ z tym sie dzieje, czy nie. | jezeli



sie nie dzieje, to jakby tam adekwatnie na to reagowat. No to na pewno ta konsekwencja
dziata cuda.

| to tez jest tak, ja nie wiem czy mysmy juz to méwity w podcascie, ale bardzo czesto to
mowimy przy réznych okazjach, ze jakby dwie osoby, ktdre zaczynajg ten sam biznes i my
takich przyktadéw takich z zycia wzietych mamy bardzo duzo tutaj na swoim podworku.
Fotograféw, treneréw fitness, manikiurzystéw, manikiurzystek jakby z bardzo réznych branz.
Oczywiscie mowimy tutaj, nie méwimy teraz o branzach akurat NGO-sowych, ale z kazdej
branzy w naszym miescie jesteSmy w stanie wskazac takie przyktady, gdzie dwie osoby
zaczynaty cos robi¢ w tym samym czasie, majac na poczatku doktadnie takie same
doswiadczenie.

[Speaker 1]
Zblizone, tak.

[Speaker 2]

Zblizone, ale jakby niczym sie tak bardzo az nie réznity. Natomiast z jakiego$ powodu po pét
roku jedna osoba miatfa zapetnione kalendarze, a druga zamykata firme. | zazwyczaj dzieje
sie tak, dlatego ze ta jedna osoba, ktéra odnosita sukces, miata ten dobry plan i
konsekwentnie go realizowata.

[Speaker 1]
Tez umiata wykorzystywac zasoby, ktére ma. Bo jakby zasoby miaty obydwie strony,
natomiast ta jedna umiejetnie je wykorzystywata, nie?

[Speaker 2]

Wiec tez ten plan po prostu powoduje, ze idziecie do przodu i jezeli chcecie i$¢ do przodu, to
niestety nawet jezeli tego nie lubicie, to trzeba sie do tego zmusié. No dobra, no to mamy
juz jakis rezultat, czyli mamy jakis tyzke, wiemy, gdzie chcemy dojs¢. Co dalej?

[Speaker 1]

No wtedy jezeli pracujecie jednoosobowo, no to jakby siadacie sobie, robicie sobie takie, ja
bym zrobita taki diagram, takie drzewko, gdzie chce dojs¢ i rozrysowatabym sobie, jakie
drogi, jakie sciezki doprowadzg mnie do osiggniecia tego rezultatu. Jezeli pracujecie
zespotowo, w dwie, trzy osoby albo wiecej, to do tego dziatania zapraszacie juz zespot. Nie
robcie tego sami.

Nie rébcie tego sami, bo wiele rzeczy pominiecie, wiele rzeczy zaplanujecie, w ogdle
zupetnie niezgodnie z tym, jakie mozliwosci majg cztonkowie zespotu i tez stracicie szanse na
jakby motywacje zespotu do dziatania, bo jezeli ludzie zaangazujecie od samego poczatku, to
tez zupetnie inaczej podejda do realizacji zadania, ale tak jak powiedziatam, wy potowy
rzeczy nie zauwazycie, a ludzie wam zwrdécg na pewne kwestie uwage.

[Speaker 2]
Poza tym mamy rdzne doswiadczenia, to my juz tez mam wrazenie, ze wielokrotnie to
padto, ze im wiecej ludzi innych od nas, tym lepiej. O czym rozmawiatySmy?

[Speaker 1]



No rozmawiaty$my o tym, stuchajcie, ze tutaj nie ma co zasypywac gruszek w popiele, tylko
trzeba zwotywad zespot, korzystac z dynamiki zespotu, z doswiadczenia ludzi, z ktérymi
pracujecie i rozpisac sobie sciezki, ktére doprowadzg was do osiggniecia tego rezultatu.

[Speaker 2]

| chyba co najwazniejsze, to jest tak, ze wy nie musicie, jezeli pracujecie wiecej niz dwie
osoby, to nie musi by¢ tak, ze musicie kolektywnie podja¢ decyzje, jak chcecie zrealizowac
jakis rezultat. Dajcie ludziom troche luzu i pozwdlcie im tez znalez¢ swoje sposoby, bez
waszego takiego nadzorowania, takiego od razu, czy tam moéwienia, ze... | to jest chyba w
ogole najtrudniejsze, nie?

Bardzo czesto tez jest to duzy taki problem, ze mamy w sobie co$ takiego, ze my robimy co$
najlepiej i jezeli ktos robi co$ inaczej, to na pewno zrobi to Zle.

[Speaker 1]

Znaczy powiem wam, ze akurat ja mam taka umiejetnos¢, ze jezeli ja niechetnie oddaje
zadania, najchetniej bym je zrobita sama, ale jak juz je oddaje, to zazwyczaj w stu
procentach oddaje odpowiedzialno$¢ komus. Tak. Ja nie zaglagdam.

Potem masz satysfakcje, a jednak miatam racje.

[Speaker 2]
Nie.

[Speaker 1]

Zazwyczaj miatam racje, ze zaufatam danej osobie. Natomiast to, co jest po stronie szefa, to
jest doktadne okreslenie rezultatu. | jezeli pracownik albo wspétpracownik wam nie dojedzie
do tego rezultatu, to zastandwecie sie, zanim bedziecie mie¢ pretensje do pracownika, na ile
wyraznie okresliliscie cel, rezultat.

Bo zazwyczaj to jest problem, ze pracownik nie ma okreslonego rezultatu.

[Speaker 2]

To ja mysle, ze moze tez tak by¢, ze ktos moze tez nie mieé takich umiejetnosci na poczatku
sobie nie zdawac z tego sprawy, ale po to sg te co dwa tygodniowe okresy sprawdzania tego,
co sie dzieje, zebyscie wy, jako osoba nadzorujgca jakikolwiek projekt, mieli czas na
zareagowanie i podjecie decyzji, czy po pierwsze odsuwamy taka osobe od projektu, ale to
juz jest jakim$ moim zdaniem ekstremum zazwyczaj, czy po drugie mozemy takg osobe
wesprzec¢ w jakikolwiek sposdb, naszg wiedzg, narzedziami, pomystami, doswiadczeniem.

Czy moze po prostu ten nasz rezultat byt w jakis sposdb nieadekwatny, nieosiggalny, bo nam
sie co$ wydawato, ale juz po tych dwdch tygodniach wiemy, ze to jakby nie ma racji bytu. Po
tych dwdch tygodniach juz czesto duzo rzeczy mozna zauwazyc.

[Speaker 1]

No i teraz, kiedy mamy wybrane juz te Sciezki, jak mozemy dojs¢ do osiggniecia jakiego$
rezultatu, zeby tak tutaj nie méwic troche tak, wiecie, enigmatycznie, to zatézmy, ze na
przyktad chcielibyscie jako organizacja sprzeda¢ w jakies warsztaty letnie dla dzieci na
przyktad, nie wiem, dla dzieci z Ukrainy. Ale tez macie na celu jakby integracje, wiec tgczycie



te dzieci z Ukrainy, ktére przyjechaty do nas z dzie¢mi z Polski. No i teraz jakby jak mozecie,
nie macie zadnego finansowania, nie macie zadnej dotacji, wiec musicie po prostu sprzedac
te potkolonie, te warsztaty, no ale tak, zeby sie zamkng¢ finansowo, nie?

No i teraz, jak byscie podeszli do realizacji tego zadania? Jakimi Sciezkami, rezultat jest jaki?
Chcecie taki rezultat osiggna¢, ze dziesiecioro dzieci z Polski, dziesiecioro dzieci z Ukrainy
spedza tydzien czasu z wami, nie wiem, od ésmej do czternaste;.

Czyli jakie sciezki doprowadzg was do realizacji tego rezultatu? No musicie na pewno miec
kadry, musicie mie¢ pomieszczenie, albo robicie to na zewnatrz, musicie mie¢, dotrzeé do
tych dziesieciu osdéb z Polski, dziesieciu z Ukrainy. Musicie mie¢ zgody kuratoryjne przy
potkoloniach.

Jakby okreslacie wszystkie $ciezki, ktére was do tego celu doprowadzg, do tego rezultatu, a
rezultat to jest szes¢ godzin dziennie przez pie¢ dni w tygodniu dla dwudziestoroga dzieci,
dziesiecioroga z Polski, dziesiecioroga z Ukrainy. No i tam pewnie jaki$ temat, mozecie sobie
okresli¢ tego. Wyznaczacie te $ciezki, ktére was do tego doprowadzg.

Potem, jezeli robicie to z zespotem, to siadacie i zastanawiacie sie, jak juz wymysliliscie te
Sciezki, jakimi krokami dojdziecie do realizacji tej, jakimi krokami bedziecie sie na tej $ciezce
poruszaé. Jakie kamienie milowe musicie na tej Sciezce ming¢, zeby dojsé do tego rezultatu. |
te kamienie milowe bedziecie sprawdzac wtasnie co dwa tygodnie.

Do tych kamieni milowych ustawicie sobie wskazniki. Czyli na przyktad, jezeli ja wiem, ze
musze mie¢, ze dzisiaj jest trzeci lipca 2023, a te warsztaty chce zrobié¢ w ostatnim tygodniu
sierpnia i chce zaczaé na przyktad od rekrutacji dzieciakdw, no to za dwa tygodnie, co
powinnam mie¢ zrobione, zeby wiedzieé, ze przyblizam sie do realizacji celu. Jaki bedzie ten
kamien milowy?

Moze za dwa tygodnie powinnam miec zrobione wydarzenie na Facebooku, pieé postow,
plakat i ankiete zapisowa.

[Speaker 2]
No, czyli kampanie jaka$ tam marketingowa. Rozpisuje sobie kroki, nie? Taki kamier milowy,
czyli stworzenie takiej planu kampanii.

Tak.

[Speaker 1]

| na razie po tym poznam, to sg moje wskazniki liczcbowe, ilosciowe, po tym poznam, ze
zblizam sie do realizacji celu. Natomiast, no to jest jeszcze caty czas za mato. Wiec jezeli za
dwa tygodnie to odhacze, to za cztery tygodnie, za kolejne dwa tygodnie by¢ moze powinny
miec juz zapisane przynajmniej dziesiecioro dzieci.

No to znowu, jakie dziatania podejme, zeby te dziesiecioro dzieci zostato zapisanych? Co
zrobie z tymi materiatami, ktére przygotuje wczesniej? | teraz tutaj znowu, nie?

Jest zespot, to ktéry, ile cztonkdw z tego zespotu bierze odpowiedzialnos¢ za to zadanie? Jak
mi to zaraportujg jako szefowi, czy jako tam koordynatorowi zadania? Jak mi pokazg te
uzyskane rezultaty?



Uwaga, jezeli tych rezultatow nie osiggniemy, no to co, za dwa tygodnie sie spotkamy, czy za
cztery? Nie mamy tych rezultatéw, wiec musimy podjgé jakie$ dziatania inne, alternatywne,
musimy jaka$ zmiane wprowadzi¢ w naszych dziataniach, zeby zrealizowac te wskazniki.
Wiec tak to wyglada po prostu w zyciu.

Jest plan, sg wskazniki, po ktérych poznajemy, czy zblizamy sie do realizacji planu, czy nie. |
sg co dwa tygodnie monitorowanie tego i wprowadzanie zmian.

[Speaker 2]
To jeszcze dopytam ciebie, bo mysle, ze nie warto na ten teatr robi¢ osobnego odcinka, jak
taki wskaznik powinien wygladac?

[Speaker 1]
Stuchajcie, ja jestem tego zda... Znaczy szkoty sg rézne, jak te wskazniki powinny wygladac.
Wskazniki w KPl-ach czy w OKR-ach powinny by¢ jakby konkretne i mierzalne.

Czyli to nie mozemy powiedzie¢ sobie, ze mamy juz na przyktad, mamy juz wiekszos$¢
dzieciakéw, tylko méwimy konkretnie. Tak, za cztery tygodnie mam przynajmniej zapisanych
dziesiecioro dzieci. To jest wskaznik, ktory jakby bardzo wyraznie pokazuje, czy zblizamy sie
do celu, czy nie.

Bo gdybysmy... Bo mdgt by¢ tez taki wskaznik, ze za cztery tygodnie mam puszczone piec
postdow, jedng reklam... jedng kampanie reklamowg i zrobione wydarzenie.

To jest dobry wskaznik na poczatek dziatania, ale nie juz pdzniej. Wiecie, pdzniej my juz
musimy mierzy¢ konkretne rezultaty, w sensie wyniki tych naszych dziatanin. Bo co nam da, ze
my bedziemy miec piec...

Zawsze sie zastandwcie nad celowoscig tego wskaznika. Co nam da, ze ja bede przez cztery
tygodnie mierzyta ilo$é postdw? Albo nawet reakcje na te posty.

[Speaker 2]

Ale jezeli robimy takie pétkolonie pierwszy raz, do tej pory w ogdle nie poruszalismy sie w
tym temacie, w ktédrym zaczynamy sprzedawaé, to takim wskaznikiem moze tez byé to, czy w
ogole sg reakcje na to, co robimy. Czy ludzie komentujg, piszg do nas, lajkuja, udostepniaja,
wchodzg w jakas$ dyskusje. | zazwyczaj przy sprzedazy, jak juz sprzedajemy jakies produkty
po raz kolejny, to ma troche mniejsze znaczenie.

Natomiast jezeli testujemy jakies nowe produkty, to te reakcje tez sg wazne.

[Speaker 1]

Tak, ale tez pamietajcie, ze to, co méwita Aska, ze wskazniki okreslacie indywidualnie do
kazdego dziatania. Jezeli to jest nowe dziatanie, to bedg inne wskazniki, niz jezeli dziesigty
raz cos$ robicie. Ale tez, jezeli to dziatanie jest zaplanowane na miesigc czasu, to bedg inne
wskazniki na pierwsze dwa tygodnie i na kolejne.

Bo to tez jest wazne. Bo nawet, jezeli ty to robisz pierwszy raz, a zostato ci dwa tygodnie do
konca zadania, to juz reakcje nas mniej interesuja. Bo my juz wiemy, ze te reakcje sg z
poprzednich dwdch tygodni, tych okresdw dwutygodniowych.



Jezeli celem jest, zeby 20 dzieci sie bawi, to juz w pewnym momencie ten wskaznik nas nie
interesuje, dotyczacy reakgc;ji.

[Speaker 2]
Jezeli méwimy o tych okresach trzymiesiecznych, to tez moze miec znaczenie. Bo wiecie, nie
wszystko, co zaplanujemy, musi nam sie udac.

[Speaker 1]
Nie, to jest test.

[Speaker 2]

My zawsze traktujemy to jako testowanie. Bo ja mysle, ze warto tutaj to powiedzie¢, ze
czesto jest tak, ze my zaplanujemy sobie, ze sprzedamy te 20 miejsc, po czym okazuje sie, ze
sprzedajemy 10. No i co wtedy?

| ze stajemy na rzesach. | niestety nam sie to nie udaje. Mysle, ze tutaj tez warto, w ogodle
planujac, tez przy sprzedawaniu czegokolwiek, bo tutaj méwimy stricte o sprzedazy, warto
sobie tez zaplanowac, to tez sie w planowaniu strategicznym robi, czyli trzy rézne
scenariusze.

Czyli taki scenariusz minimum, czyli co ja musze mie¢ minimum, zeby w ogdle dla mnie to
miato sens.

[Speaker 1]
Ja mysle, ze tutaj, stuchajcie, to trzeba zrobié wielki wykrzyknik, bo to jest strasznie wazne.

[Speaker 2]

Tak, ze czy na przyktad, w przypadku takich zaje¢, i my to robimy za kazdym razem, czyli ile
ja musze mieé¢ minimum dzieci, zeby dla mnie, jako organizacji pozarzagdowej, miato to sens.
| nienaleznie dla réznych ludzi ten sens bedzie znaczyt co innego. Dla wiekszosci bedzie ten
sens znaczyt, znaczy dla duzej czesci 0sdb bedzie ten sens oznaczat jakie$ tam finansowe
benefity, czyli ile ja w stanie jestem zarobi¢ przez tydzien tych wakacji, czy mi sie to po
prostu optaca.

Ale w przypadku organizacji pozarzagdowych ten sens moze tez wynikaé¢ z réznych innych
rzeczy. Jezeli méwimy o organizacjach pozarzadowych, ktére zajmujg sie dzie¢mi
niepetnosprawnymi, ich rodzicami, to ten sens moze by¢ zupetnie w innym miejscu lezeé.
Albo w organizacjami, ktdre sobie zajmujg przemocg domowa.

Jakby to nie zawsze muszg by¢ pienigdze. Nie zawsze muszg by¢ pienigdze, ale dobrze jest,
zeby na poczatku sobie zatozyé¢, kiedy to dla was ma sens, a kiedy tego sensu nie ma. | jezeli
po jakim$ tam okresie czasu widzicie, ze to nie zmierza w dobrym kierunku, to tez jakby...

[Speaker 1]
Chodzi o to, ze jak wyznaczycie sobie ten wskaznik, to bedziecie w stanie tatwiej podejsé¢ do
decyzji, ze rezygnujecie z tego dziatania.

[Speaker 2]



No witasnie, zeby jakby jak juz po dwdéch tygodniach pierwszych, po dwdch tygodniach
drugich widaé, ze nic sie z tym nie dzieje. Nie realizujecie tych... Tak, to juz nie ma sensu.

Mozecie sobie powiedzie¢, ze to nie ma sensu ciggnac tego dalej i marnowac moje zasoby,
bo z jakiego$ powodu to, co robie...

[Speaker 1]
Na ten moment...

[Speaker 2]

Albo nie jest to taka propozycja dobrze dopasowana dla mojej grupy docelowej, albo moze
czas jest zty, albo na przyktad brakuje nam kompetencji, moze konkurencja jest za duza itd.,
itd.

[Speaker 1]
To jest bardzo wazne, co Aska mowi, dlatego ze to tez daje wam szanse na przetestowanie
czego$ innego. Tak. W momencie, kiedy sie w dobrym...

Bo jest w ogdle cos takiego, co nazywa sie efektem utopionych kosztéw i to ma takie
konsekwencje, ze my jak cos$ zaczynamy robi¢, to bardzo najczesciej sie przywigzujemy do
tego. | potem jest nam bardzo ciezko odpusci¢, bo juz zainwestowalismy czas, zrobilismy iles
tam na przyktad postéw, powiedzieliSmy o tym w gazecie, powiedzielismy o tym znajomym,
zeby zapraszali innych znajomych, byliSmy w radiu i powiedzieliSmy... | nic sie nie dzieje.

A nam sie gtupio wycofac, bo juz iles energii zostato wtozone. No, bo napisalismy projekt na
przyktad, ktory przeszedt. To jest jeszcze gorsza sytuacja i nic sie z tym nie dzieje.

Tak. | trzeba okresli¢ to minimum, trzeba te wskazniki okreslié¢, bo wtedy gtowa nasza dziata
tak, ze wiasnie jest nam szkoda tego odpuscié. A tutaj wtedy w naszej glowie nie ma
racjonalnosci.

Racjonalnosé to jest tutaj na kartce, zeby sobie wczesniej okreslicie minimum tréjka dzieci
na przyktad. Bo tak jak Aska powiedziata, mogg byc¢ rézne sytuacje. Dla was na przyktad by¢
moze samo przeprowadzenie kampanii spotecznej juz ma wartos$é i dlatego warto to zrobic.

Juz niezaleznie od tego, ile dzieci sie zapisze. Moze by¢ tak. A moze by¢ tak, ze ta kampania
juz nie ma takiego znaczenia.

Wazna jest liczba dzieci, ktdra sie zapisata. | jezeli nie realizujecie tego celu, to majac to
minimum, jestescie w stanie po prostu racjonalnie odpuscié.

[Speaker 2]
Tak. | my sobie zazwyczaj planujemy takie trzy progi. Minimum, maksimum, czyli ile nie
wiecej i prég szczescia tak zwany.

Tak, tak, tak. Czyli kiedy jestem zadowolona i ten prég szczescia nigdy nie jest maksimum.
Nie, nigdy nie jest maksimum, doktadnie.

Ale jak jezeli osiggam ten prog szczescia, to ja wtedy moge, mozemy sie poklepac po
plecach, ze to miato dla nas naprawde duzo sensu.



[Speaker 1]

Natomiast rownie czesto ratuje nas ten prég minimum, jak ten prég maksimum. Tak.
Réwnie czesto méwimy, odpuszczamy, bo jest za mato albo méwimy, przepraszamy, wiecej
nie przyjmujemy, bo mamy juz to maksimum.

[Speaker 2]

Tak, tak, bo to tez, z drugg strony tez lubimy sobie wszyscy przeciggaé. A bo wiecie,
dodatkowe jakies korzysci wynikajg z tego, ze przyjmiemy na przyktad dodatkowe dziecko.
Ale jako doswiadczona organizacja my juz wiemy, ze za tymi korzysciami spada jakos¢ ustug.

Wiec to tez warto o tym pamietac. RozgadatysSmy sie. Natomiast co po tych trzech
miesigcach?

[Speaker 1]

No po tych trzech miesigcach powinniscie miec juz jasng sytuacje, ze produkt albo ustuge,
ktérg testowaliscie, albo jest juz gotowa i jakby faktycznie sie sprzedaje i jest super i jg dalej
sprzedajecie. Zmieniajcie tylko troche wskazniki, bo na przyktad okazuje sie, ze ambitniej
bedzie zrobi¢ dwa turnusy na przyktad czy tam przyjgé wiecej oséb. Albo widzicie, ze to nie
jest na ten moment dobry produkt albo ustuga.

Albo wiecie juz, czego odbiorcy oczekujg, jakie zmiany w danym produkcie lub ustudze
odbiorcy oczekujg i prébujecie w kolejnych trzech miesigcach prébujecie podjgé znowu to
wyzwanie. Natomiast z tymi zmianami, ktdre zbadaliscie, zmierzyliscie w czasie tych
okreséw testowych.

[Speaker 2]

No, ale te trzy miesigce to tez jest taki dobry moment na robienie takich naturalnych
wywiaddw pogtebionych z ludzmi, ktérzy zainteresujg sie tym, co robicie. Tak. | mozecie przy
okazji dobrze podpytac i wykorzystujcie te okazje na kazdym kroku.

Zapisujcie to, co ludzie do was mdéwig. Bo to jest biblia marketingowca. Ja to zawsze méwie.
To, co klient do was mdéwi. Nawet ten, ktdry nie kupit tez. | tyle.

Tak jest. Dziekujemy bardzo za ten dwudziesty trzeci wymeczony... Czwarty, czekaj.
Dwudziesty czwarty. Czwarty. Czyli za chwile bedzie miato dwudziesty piaty.

Jeszcze nie wiemy, o czym go nagramy, ale juz za 15 minut bedziemy wiedziaty. Do
zobaczenial!



