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BIZNES W SIECI odc. 27

Dzisiejszy temat gtéwny jest na tyle duzy i rozlegty, ze bardzo trudno
bedzie mi w ciggu tych kilku minut, dogtebnie opowiedzie¢ o tym, w jaki
sposob znajdowaé najwtasciwszych podwykonawcoéw. Ale, postaram

sie )

Kontynuujac watek z ubiegtego tygodnia - wiasciciel firmy
powinien specjalizowac sie nie w tym, jak robi¢ co$ samemu, ale w tym,
w jaki sposéb zatrudnia¢ wtasciwe osoby, ktére zrobig to “za niego”.
Rozmawialismy o tym, ze najwazniejsze z punktu widzenia wifasciciela
jest:

1. zrozumienie zagadnienia zwigzanego z biznesem w sieci — temu stuzy
nasz magazyn;

2. znalezienie wiasciwych ludzi;

3. zlecenie prac oraz;

4. kontrola rezultatéw.

Wtasnie o trzech ostatnich punktach jest dzisiejszy odcinek: jak

znajdowac, zlecac i kontrolowac prace podwykonawcow.

Zacznijmy od kwestii najistotniejszej — generalnie istnieja dwa
sposoby na szukanie podwykonawcéw. Jeden: w ktdérego sami aktywnie
szukamy: przegladajac rynek i wyszukujac firmy / freelancerow /

podwykonawcéw, swiadczgcych ustugi, jakich potrzebujemy. To sytuacja
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najczesciej spotykana i typowa — przegladamy réznego rodzaju listingi, na
ktérych mozna znalez¢ odnosniki do agencji interaktywnych czy
freelanceréw lub tez pytamy o referencje znajomych. Ta metoda jednak,
nie jest dla wiekszosci z Panstwa najlepszym, ani najefektywniejszym
sposobem szukania podwykonawcéw. Wynika to z tego, ze tym
sposobem bardzo ograniczony staje sie zasieg poszukiwan oraz, co
jeszcze wazniejsze, taki sposéb wyszukiwania stawia Panstwa w stabej,
startowej pozycji negocjacyjnej. Jesli bowiem to Panstwo idziecie do
specjalisty, freelancera czy agencji, bardzo trudno jest negocjowac
warunki. To przeciez Wy przyszliscie do nich - zatem to Wy chcecie
pracowac z nimi, tym samym akceptujgc zastane “stawki”. Oczywiscie,
sg sytuacje, kiedy tylko w ten sposdb mozna znalez¢ wiasciwych
specjalistow, szczegdlnie jesli poszukujemy kogo$ o rzadkich
umiejetnosciach, lub szczegdlnie wysokich kompetencjach. Dodatkowo
warto wzig¢ pod uwage, iz taka metoda poszukiwahn sprawdzi sie
najlepiej, jesli dysponujg Panstwo odpowiednim budzetem (czyli, ze
mozecie sobie pozwoli¢ na prace z najlepszymi / najdrozszymi).

Drugi model jest znacznie efektywniejszy, a jednak rzadko
wykorzystywany przez mate firmy — polega on na zamianie rol, gdy to
podwykonawcy bijg sie o uwage i pienigdze zlecajgcego. Obecnie zyjemy
w czasach olbrzymiej nadpodazy ustug zwigzanych z dowolnymi
aspektami obecnosci firm w sieci. Co to oznacza? Miedzy innymi to, ze
rynek jest peten potencjalnych podwykonawcow! Oczywiscie
funkcjonujg na nim i doskonali fachowcy i osoby, z ktérych ustug lepiej nie
korzysta¢. Cata sztuka polega na tym, w jaki sposéb odsia¢ ziarna od
plew?

Dostaje od Panstwa dziesigtki maili z pytaniami, w jaki sposdb znalez¢
specjaliste od SEO (ang. Search Engine Optimization) grafika, ktory
zaprojektuje strone internetowg czy tez programiste. Na szczescie istniejg

specjalne miejsca gdzie mozna ich szukac¢! Sg rowniez metody na to, aby
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takie poszukiwanie byto efektywne. Wazne, ze to Panstwo powinniscie
wzig¢ sprawy w swoje rece — wzig¢ odpowiedzialnos¢ za ten proces

poszukiwania i znalez¢ wiasciwe osoby — powiem za chwilg, jak to zrobié.

Tym samym zachecam do tego, abyscie to Panstwo rekrutowali
osoby z rynku, a nie szukali pojedynczo podwykonawcow. Narzedzia
potrzebne do tego sg stosunkowo proste, cho¢ wcale nie oczywiste.
Moge Panstwa zapewnié, ze do dowolnej kompetenciji, jakiej szukacie —
czy bedzie to kompetencja techniczna zwigzana z zaprogramowaniem
pewnych elementdéw strony, czy kompetencja graficzna lub analityczna -
na rynku istnieje mnéstwo specjalistow, ktoérzy tylko czekajg. Na co? Na
brief z Panstwa strony. Na okreslonych, wyspecjalizowanych portalach
(lista tych portali znajduje sie wsréd pozostatych materiatdbw dodatkowych
do 27-ego odcinka Biznes w Sieci) nalezy umiesci¢ wtasne ogtoszenie
rekrutacyjne, czyli brief. Jesli zrobimy to dobrze, zgtosza sie do nas osoby

najwtasciwsze z punktu widzenia poszukiwanych kompetencji osoby.

Brief jest niezwykle wazny, a bardzo mato firm poswieca na jego
stworzenie odpowiednig iloS¢ czasu. Jezeli stworzycie Panstwo wiasciwy
brief, to w rezultacie ogtoszenie rekrutacyjne przyciggnie odpowiednich
ludzi. Co wigcej, przyciggnie idealnych ludzi do Waszych potrzeb. Ale
musi ono zosta¢ dobrze napisane. Wtedy - niezaleznie od tego, czy
szukacie osoby do zatrudnienia na state, czy tylko na pare tygodni — juz
na etapie otrzymywania aplikacji kandydatow (réwniez “firm-
kandydatow”), bedziecie w stanie wstepnie zweryfikowac ich jakos¢, a w
rezultacie wybierzecie najwtasciwszego podwykonawce. Skupmy sie

zatem na briefie.

Brief to okreslenie pochodzace z rynku reklamowego, w dodatku nie jest

okresleniem pochodzenia polskiego, wiec zamiast nazwy “briefie”,
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postuze sie wyrazeniem “ogtoszenie rekrutacyjne” (bo tym w gruncie

rzeczy jest dobry brief).

Celem idealnego “ogtoszenia rekrutacyjnego / briefu” jest znalezienie
JEDNEGO, ale za to idealnego kandydata na nasze stanowisko.
Najwazniejszym elementem ogtoszenia — a przyznam Panstwu szczerze,
ze widziatem takich ogtoszen setki, jezeli nie tysigce, i w niemal kazdym
brakowato tego skfadnika — jest cel. W jakim celu chcemy zatrudni¢
danego podwykonawce, a konkretnie jaki cel ma on zrealizowaé dla

naszej firmy? Skupmy sie na chwile na tym elemencie.

Analizujgc réznie aktywnosci zwigzanych z biznesem w sieci mozemy
generalnie wyrdzni¢ dwa rodzaje prac. Pierwszy rodzaj: prace, ktore sg
stosunkowo tatwo opisywalne — gdzie ostateczny cel-twér jest jasny. Jest
to na przyktad stworzenie serwisu WWW, stworzenie bannera, albo
oprogramowanie jakiegos elementu.

Drugi rodzaj: prace, ktérych podstawg jest dtugofalowa wspotpracy z
podwykonawcg. Sa to na przyktad: obstuga pozycjonowania (SEO),
prowadzenie kampanii linkdw sponsorowanych AdWords, czy tez obstuga
fanpage’a na Facebooku. Sg to czynnosci, przy ktérych nietatwo okreslic,
kiedy i jaki cel zostat zrealizowany. Niemniej dla kazdego rodzaju
czynnosci cel musi by¢ jasno okreslony. Tak, aby podwykonawca
wiedziat, jakich rezultatow oczekujemy i abysmy byli w stanie
zweryfikowaé, czy podwykonawca taki rezultat uzyskat. Co wiecej, do
kazdego celu “gtdwnego” powinny prowadzi¢, wczesniej okreslone cele
posrednie. Zatem na przyktad, jesli celem zlecanych prac jest gotowy w
dwa miesigce serwis internetowy wykonany wedtug okreslonych zatozen,
to powinnismy wiedzie¢, co sie wydarzy po miesigcu lub po dwdch
tygodniach od rozpoczecia prac. Jakie cele posrednie / etapy

zostang osiaggniete. Inaczej, moze sie po dwoch miesigcach okazac, ze
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obudzilismy sie z rekg w nocniku.

Skupmy sie na celach, ktére sg zwigzane z drugim rodzajem prac - z
dziataniami rozciggnietymi w czasie i sprawiajgcymi trudnos¢ we wpisaniu
ich w strukture celéw. Wyobrazmy sobie pozycjonowanie. Bardzo wielu
przedsiebiorcéw, kiedy z nimi rozmawiam o celach, podaje mi
nastepujacy przyktad zwigzany z pozycjonowaniem: “celem jest wysoka
pozycja w Google na okreslone stowa kluczowe”. Prosze Panstwa, ten cel
jest idiotyczny. Jest idiotyczny niezaleznie od tego, jak bardzo wydaje sie
by¢ sensownym. Dlaczego? Dlatego, ze to nie pozycja Panstwa serwisu
na okreslone stowa kluczowe przynosi Wam pienigdze. Wtasciwy cel jest
zupetnie inny, chociazby taki jak ten: “co najmniej X konwersji, czyli
klientow, z ruchu pochodzgcego z bezptatnych wynikow Google”.

Taki sposdb podania celu powoduje, ze firma / osoba, ktéra sie do nas
zwroci, ma przestrzen na to, aby wykazac sie swoimi kompetencjami. To
przeciez ona powinna wskazac¢ jakie stowa kluczowe beda najwtasciwsze
do tego, aby uzyskac¢ nasz cel. Co z tego, ze bedziemy bili sie o bardzo
popularne stowa kluczowe, skoro bije sie o nie caty rynek? Nie nalezy bi¢
sie tam, gdzie bijg sie wszyscy. Nalezy by¢ tam, gdzie nie ma nikogo, a
gdzie sag wtasnie potencjalni klienci. Jezeli cel zdefiniuje sie w ten sposdb,
staje sie on réwniez znacznie bardziej atrakcyjny dla potencjalnego
podwykonawcy. Nikt bowiem nie lubi pracowac¢ z klientami, ktérym

wydaje si¢ “ze maja racje”.

IdZmy dalej — kiedy cel zostat okreslony, kolejnym elementem briefu /
ogtoszenia rekrutacyjnego jest bardzo dokfadne, dogtebne wrecz
przedstawienie naszej firmy. Kultury firmy, kultury organizacyjnej, celéw
firmy, a takze nas samych jako witascicieli. Wiekszos¢ ogtoszen
rekrutacyjnych, ktore widze, jest kompletnie bezosobowa. A w jaki

sposob chcemy “Sciggna¢ do nas” najlepszego cztowieka z rynku, jezeli
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nasza firma nie ma twarzy?

Kolejny element — opis kompetencji idealnego podwykonawcy. Ale nie
kompetencji natury technicznej (typu: kandydat ma zna¢ Photoshopa,
Corela, czy pakiet MS Office). Tych mozna nauczy¢ sie “w mig”. Jedyne
znaczenie majg kompetencje zwigzane z postawg i prawdziwym
doswiadczeniem: czy kandydat jest w stanie zrozumie¢ nasze potrzeby i

czy jest w stanie dostarczy¢ nam realny produkt / rozwigzanie.

Kolejny, ostatni element, ktérego wtasciwie nigdy nie widze na tego typu
ogtoszeniach, to pierwsze zadanie testowe. Wielu z Panstwa moze sie
pewnie obruszy¢: Ho! Pierwsze zadanie. Ktory podwykonawca zrobi
cokolwiek dla mnie, jeszcze ze mng nie pracujgc? To zadanie, prosze
Panstwa, jest bardzo czesto podchwytliwe, ale tez bardzo proste. W
wiekszosci ogtoszen rekrutacyjnych, do ktorych przyktadam reke, to
zadanie jest wrecz trywialne. Zadanie przyjmuje czesto forme tego, w jaki
sposoOb nalezy sktadac aplikacje! W praktyce, zadanie polega na tym, ze
potencjalny podwykonawca odpowiadajgc na ogtoszenie, ma wystaé
dokument w formacie Microsoft Word, w ktérym opisze, dlaczego to on
stanowi dla mnie idealny wybdér. Tenze dokument ma dotgczy¢ do e-maila
wystanego na okreslony adres, mail ma by¢ zatytutowany w okreslony
sposoOb, a w jego tresci majg by¢ okreslone klauzule (pozwalajgce na
przetwarzanie danych osobowych). Okazuje sie, ze zwykle ponad 60%
aplikujgcych podwykonawcow nie jest w stanie zrealizowaé tej prostej
instrukcji! Standardem jest, iz wysytaja dokument w PDF-ie, inaczej
zatytutowany, nie daj Boze na inny adres mailowy. Takie aplikacje
natychmiast trafiajg do Smietnika. Wychodze z zatozenia, ze jesli nie sg w
stanie wykonac tak prostej czynnosci, nie bedg w stanie z pewnoscia
dostarczy¢ wiasciwego produktu na czas i w budzecie. Tylko z

pozostatych osob wybieram podwykonawce wtasciwego.
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Temat jest niezwykle obszerny i istotny, zatem osoby zainteresowane
dalszym podnoszeniem swoich kompetencji w zakresie “zatrudniania”
zaprosze na godzinne, darmowe webinarium (wyktad / seminarium
dostepne online). Wszyscy moi subskrybenci otrzymajg stosowne

zawiadomienie i zaproszenie e-mailem.

Po przerwie zaprosze Panstwa na rozmowe z ekspertem przywddztwa
osobistego Robertem Jasinskim, ktérego zapytam o to, co przywodztwo
osobiste ma wspdlnego z pracg z podwykonawcami. Okazuje sie, ze ma,

i to duzo. Zapraszam po przerwie.

Masz pytanie, watpliwosc, lub po prostu Ci sie
spodobata tresé?
Skomentuj na blogu: http://blog.mogilewski.pl/jak-
znalezc-idealnego-podwykonawce-27-ty-biznes-w-

sieci/
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BIZNES W SIECI odc. 27:

Grzegorz Mogilewski: moim gosciem jest Robert Jasinski, ekspert
przywodztwa osobistego, autor ksiazki ,,Obudz w sobie lidera”.
Robert, co przywédztwo osobiste, wydawatoby sie taki “wysoki
temat”, ma wspédlnego z podwykonawcami, ktérych zatrudniamy na

kilka tygodni?

Robert Jasinski: No wiasnie, to dobre pytanie, bo mysle, ze wielu widzdw,
ktorzy interesujg sie biznesem w sieci, nie do konca moze dostrzegac
analogie miedzy jednym a drugim. Czym jest przywodztwo osobiste -
moze o nim w kilku stowach. Przywodztwo osobiste jest pewng postawg i
zbiorem zachowan, ktére mozemy przypisaC praktycznie kazdemu
cztowiekowi niezaleznie od tego, kim jest, czy jakg pozycje piastuje.
Cztowiek, za ktérym moga podazac ludzie, ktbrego moga wspiera¢ w
realizacji jego celu, czyli taka osobowos¢ troche magnetyczna, ktoéra
czasem, nie majgc SrodkOdw przymusu, nie majac sposobow jakiegos
wyegzekwowania, ,wyduszania” czegos z drugiej strony, potrafi tak
wptyngC na ludzi w otoczeniu, ze beda oni chcieli za nim podazac i
wspierac realizacje celow lidera. To jest jedna analogia. Przy tworzeniu
drugiej mozna by poszuka¢ pewnych podobieAstw miedzy
przywodztwem klasycznym, a wspotpracg, o ktoérej dzisiaj méwimy. Bo
czym jest wspétpraca miedzy zleceniodawcg a podwykonawca, jak nie
pewng podobng relacjg do relacji przetozony - podwtadny. W
przywddztwie klasycznym mamy troche wiecej narzedzi wptywu,

poniewaz cztowiek, ktérym kierujemy, jest prawdopodobnie na pensji, od
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nas zalezy jego premia i jego mozliwosci rozwoju w firmie — przy
zatrudnieniu podwykonawcy mamy mniej mozliwosci. Bardzo podobata
mi sie prezentacja, ktdérg przed chwilg pokazywates — tam jest tak
naprawde jeden tor. Kiedy mamy do czynienia z sytuacjg, w ktérej robimy
te rekrutacje, otwieramy oferte i mamy bardzo proste mozliwosci dziatania
— wyraznie powiedzie¢, czego potrzebujemy, jaki jest nasz cel. Lider musi
wiedzie¢, w ktéra strone zmierza. Musi mie¢ wizje dotyczaca tego, co
chce osiggnac i mysle, ze w tym tkwi dosy¢ czesta putapka, bo — znam to
ze swojego doswiadczenia — przypominam sobie, jak kilka lat temu
chciatem zrobi¢ swoje pierwsze logo. Spotkatem sie wtedy ze specjalista,
bedac przekonany o tym, czego chce, a nie bedac zupetnie Swiadomy, co
tam sie dzieje, powiedziatem - ,Chce, zeby to byt taki kolor, taka litera,
taka kreska”. Ten cziowiek, mistrz pakietu Adobe, zrobit to genialnie.

Odtworzyt moje mysli, czytajac wrecz w tym, co miatem w gtowie.

Czyli zostates srubokretem od Photoshopa, jak méwiag graficy.

Zdecydowanie tak — dostatem Srubokretem od Photoshopa i skutki byty
optakane, bo ten logotyp nie byt adresowany do targetu, nic nie

komunikowat, byt sprzeczny i kompletnie nieadekwatny do tego, co robie.

Czyli nie bytes dobrym przywédca w tym procesie?

Tak. Ja nawet nie wiedziatem, czego oczekuje. Fajnie pokazates to w
prezentacji — jesli mam dokona¢ tego procesu przeprowadzenia
wspotpracownikdéw, podwykonawcdw ze sobg, to musze sam doktadnie
wiedzie¢, czego chce. Znowu analogia do sytuacji zawodowej — lider nie
musi by¢ tym, ktory doktadnie wie, co chce osiggnaé. To znaczy on musi
mie¢ pewien kierunek, ale on nie musi wiedzie¢ jak. Do tego dobiera

sobie czasami zréznicowany zespot ludzi, fachowcdw, ekspertow z
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réznych dziedzin, ktérych pyta. Najpierw pyta, a potem kieruje, wiec
analogia znowu bardzo podobna. Jezeli szukamy realizacji pewnego
naszego pomystu, a nie jesteSmy w tym dobrzy, potrzebujemy znalez¢
ludzi, ktérzy wiedzg i na poczatku poswieci¢ uwage na wystuchanie ich,
zadanie im dobrych pytan oraz skonsultowanie z réznymi zrdédtami ich
wiedzy i ich pomystéw. Dopiero na koncu powinnismy podja¢ decyzje i

prowadzi¢ ludzi do celu, ktéry sobie ustalilismy.

Z tego, co obserwuje, to bardzo niewiele witascicieli firm, czy tez
szerzej, niewiele oséb zlecajacych prace, traktuje ten proces jako
proces “liderski”. Traktuje sie to bardziej jako wyrzucenie poza firme
problemu, ktéry ktos rozwigze “niejako” bez naszego udziatu. Z tego

co mowisz nie jest to wiasciwy kierunek?

To nie jest wtasciwy kierunek. Znowu analogia do klasycznego
przywddztwa - lider nie moze powiedzieC, ze ma kiepski zespot. Zespot
Swiadczy o jego poziomie przywoddztwa, o tym, jak on funkcjonuje. Wiec
jedli zdarza sie sytuacja, ze kto$ narzeka, ze trafit na jakiegos, za
przeproszeniem, osta — nie zrozumiat, nie wie, co robi, zle wykonat moje
zalecenia - to ja bym jednak wzigt odpowiedzialnos¢ na siebie. To byc¢
moze ja zle zakomunikowatem pewne kwestie. Moze to ja nieprecyzyjnie
wyjasnitem, na czym mi zalezy, a moze nie zapytatem tego cztowieka, a
on zrobit doktadnie to, czego oczekuje. Przypomina mi sie taka historia
sprzed kilku miesiecy, z ubiegtego roku, kiedy jeden z moich klientow
podczas coachingu — akurat trafiterm na moment bardzo nerwowy, on byt
podenerwowany, krzyczat, wykrzykiwat — moéwit wtasnie - ,Osiot jeden!
Wyttumaczytem konkretnie, o co chodzi...” - pytam wiec, co si¢ stato.
Okazato sie, ze mdj klient zlecit prace grafikowi, a po rozmowie
telefonicznej napisat jeszcze maila, zeby podsumowaé, co ma byc

zrobione, i tam padt komunikat, ze grafika ma by¢ doktadnie w kolorach
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firmowych, ktére byty niebieskie. Tyle, ze akurat ta konkretna akcja miata
kolory zoéfte z elementami niebieskimi, wiec stwierdzenie ,wszystko w
kolorach firmowych” grafik potraktowat bardzo jednoznacznie. Kiedy
przyjrzeliSmy sie zleceniu od stowa do stowa, okazato sie, ze to nie jest
wina grafika, ktory nie zrozumiat. Wina lezata po stronie przedsigebiorcy,
ktory nie wyjasnit do konca tego, czego oczekuje, albo byt nieprecyzyjny

w komunikacji — znowu odpowiedzialnosc.

Przypominaja mi si¢ stowa trenera koszykéwki - gratem w szkole
sredniej w koszykéwke, ktéry powiedziat: “za podanie

odpowiedzialny jest podajacy”.

Zdecydowanie sie z tym zgadzam. Tak samo, jak w komunikaciji, ktéra
jest jedna z kompetenciji lidera, przedsigbiorcy — kogos, kto zleca. Jesli
nie potrafisz komunikowac klarownie, wyjasnia¢ adekwatnie do poziomu
wiedzy i zorientowania w temacie rozméwcy, to pretensje za

nieprawidtowy rezultat mozesz mie¢ tylko do siebie.

Zatem, jezeli w rezultacie naszej rekrutacji rozpoczniemy wspoétprace
z osoba, ktéra nie bedzie rozumiata naszych potrzeb i w efekcie
dostarczy nieodpowiedni rezultat, mozemy wini¢ przede wszystkim

siebie?

W rekrutacji szukatbym najpierw odpowiedzi na pytanie, co mogto pojsc
nie tak. Bratbym jednak odpowiedzialnos¢ na siebie. Oczywiscie ile
przypadkow, tyle pewnie mozliwych rozwojoéw zdarzen. Proces podejscia
do zlecania, o ktérym méwites przed momentem, czyli szukanie na rynku
otwartym i przetestowanie tych ludzi, zaktada, ze wybieramy sobie ludzi,
ktorzy powinni zrozumieC precyzyjne polecenie, bo zostali przesiani przez

sito rekrutacji, a teraz bardzo klarownie komunikujemy, czego
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oczekujemy. Klarownie oczekujemy tez wypetnienia punktéw kontrolnych
na drodze do celu. Sprawdzamy je — nie poktadamy ufnosci w tym, ze to
byta bardzo mita rozmowa, sympatyczny cztowiek, ktéry ma referencje i
przeszedt przez pierwsze zadanie testowe, tylko sprawdzamy jeszcze po
kolei, bez obrazy, bez doszukiwania sie jakiego$ drugiego dna. Skoro
zlecam, to tez mam prawo, wrecz obowigzek, kontrolowac realizacje.
Realizujemy — tu jest prosta sprawa. Wyznaczytem cele, punkty kontrolne,
sprawdzitem, egzekwuje rzeczy do konca, umawiam sig, co sie wydarzy,
kiedy nie wszystkie parametry beda zrealizowane. To jest proste. Co
innego, kiedy mamy do czynienia z ludzmi, ktdérzy majg na tyle duzo
Zlecen, ze nie musza z nami wspotpracowacé. Mysle, ze to watek warty
podkreslenia, bo czasami, jesli chcemy znalez¢ kogos$, kto wykona
naprawde wyjgtkowo wazng dla nas prace, szukamy wsrdd ludzi, ktérzy
nie beda odpowiadali na rekrutacje. Oni powiedza - ,,Przyjdz do mnie,
powiedz, ze jeste$, a wtedy zdecydujemy, czy chcemy wspotpracowac”.
Znam wiele takich przypadkoéw, gdzie trzeba przekona¢ wykonawce, zeby

chciat wspotpracowac ze zleceniodawca.

Podejrzewam, ze tak jest zarowno w przypadku Twoich, jak i moich
ustug. Natomiast wiekszosé przedstawicieli matych firm dysponuje
jednak niewielkim budzetem i dla nich efektywniejszym modelem

jest ten gdy to podwykonawcy zgtaszaja sie do nich. Zgodzisz sie?

Mysle, ze tak. W tym wypadku dziatajg proste zasady - nawet
menedzerskie, a nie przywoddcze. Ustal, czego chcesz, ustal punkty
krytyczne, kontroluj, egzekwuj, prowadz klarowng komunikacje. Kiedy
chcemy znalez¢é kogo$ bardziej wyszukanego na rynku, to by¢ moze od

jakosci nas samych bedzie zalezato duzo wiecej, niz nam sie wydaje.
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Drodzy Panstwo, staraliSmy sie Panstwa przekonaé do tego, ze
kompetencja, w ktérej powinniscie sie¢ Panstwo specjalizowaé, jest
kompetencja oparta na zatrudnianiu ludzi i na egzekwowaniu

wiasciwych rezultatow.

Zapraszam réwniez do ogladania ,,Biznesu w Sieci” za tydzien, kiedy
opowiem Panstwu o trzech bardzo istotnych, jezeli nie
najwazniejszych, obszarach zwigzanych z obecnosciag biznesu w
sieci.

TVN CNBC, wtorek, 19:30. Do zobaczenia.

Masz pytanie, watpliwosc, lub po prostu Ci sie
spodobata tres¢?

Skomentuj na blogu: http://blog.mogilewski.pl/
czynniki-udanej-wspolpracy-z-podwykonawcami-
rozmowa-z-robertem-jasinskim-27-ty-odcinek-
biznes-w-sieci/
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