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    Drogi Czytelniku!


    Jeżeli chcesz ocenić tę książkę, zajrzyj pod adres


    http://helion.pl/user/opinie/prapie_ebook


    Możesz tam wpisać swoje uwagi, spostrzeżenia, recenzję.

  


  
    
      	Poleć książkę


      	Kup w wersji papierowej


      	Oceń książkę

    

  


  
    
      	Księgarnia internetowa


      	Lubię to! » nasza społeczność

    

  


  
    Książkę dedykuję wszystkim, którzy kiedykolwiek odwiedzili moje strony internetowe, skomentowali moje projekty, wysłali uprzejmy e-mail albo byli dla mnie źródłem wsparcia.


    Cathy, Nikki i wszystkim innym, którzy ciężko pracowali w cieniu, aby ta książka mogła powstać.


    Ludziom, którzy wykazali się uprzejmością i szczodrością i zechcieli wypowiedzieć się na kartach tej książki.


    Moim rodzicom, którzy zawsze mnie kochali i wspierali.


    Mojej żonie, która zakochała się we mnie tak jak ja w niej.


    Wreszcie Tobie, Czytelniku.

  


  
    Wprowadzenie


    Taką właśnie książkę chciałem przeczytać, gdy rozpoczynałem samodzielną działalność jako grafik. Zawiera ona rady, których udzieliłbym młodszej wersji samego siebie i dzięki którym mógłbym się znaleźć znacznie dalej, niż dziś jestem.


    Początkowo miałem zamiar zawrzeć tu wszystko, co wiem o branży projektowania graficznego. Doszedłem jednak do wniosku, że lepiej będzie skupić się na najważniejszych tematach. Dość oczywistego wyboru w tej sprawie dokonałem na podstawie setek pytań, które regularnie zadają mi czytelnicy mojej strony internetowej.


    Ta książka to jednak coś więcej niż zbiór moich rad. Na jej kartach znajduje się cały wachlarz informacji pochodzących od bardzo doświadczonych grafików z całego świata, którzy w sumie dysponują setkami lat doświadczenia w branży.


    Przejście na samozatrudnienie było najlepszą decyzją biznesową, jaką kiedykolwiek podjąłem. Dzięki tej książce ten sam krok może przynieść podobne korzyści także Tobie. Wznieśmy zatem toast na cześć wszystkich tych sukcesów, które osiągniesz, i wszystkich wspaniałych doświadczeń, które czekają Cię po drodze.


    Miło mi Cię tu gościć.

  


  Część I 

  Od czego zaczynamy?


  W dzieciństwie marzyłem o tym, że gdy dorosnę, zostanę żołnierzem. Potem chciałem zostać policjantem, strażakiem, piłkarzem, elektrykiem i architektem. Dopiero jako nastolatek postanowiłem zostać grafikiem.


  Niewykluczone, że podobnie wyglądało to w Twoim przypadku. Być może decyzję o dołączeniu do grona grafików podjąłeś nieco wcześniej lub nieco później. W każdym razie wybrana przez Ciebie ścieżka doprowadziła Cię do tej książki. Oto jesteś gotów założyć własną, możliwie najlepszą firmę.


  W tej częściej skupię się na tym, jakiego rodzaju ludzie decydują się poświęcić swoje życie projektowaniu graficznemu. Będę też pisać o tym, jak bardzo powinieneś się skupić, aby osiągnąć sukces, na jaki Cię stać. Wreszcie — choć absolutnie nie żałuję, że zdecydowałem się założyć jednoosobową działalność — wspomnę również o tym, dlaczego czasami sukces przychodzi z wielkim trudem.


  Rozdział 1. 

  Najważniejsze cechy charakteru


  
    Wskazać można cały szereg cech charakteru właściwych wszystkim skutecznym właścicielom firm graficznych. Warto sobie o nich od czasu do czasu przypominać.


    Ciekawość


    Do największych atutów przedstawicieli gatunku ludzkiego należy dociekliwość. Jak to działa? Skąd to się wzięło? Dlaczego to działa właśnie tak? Kiedy to zostało wynalezione? Poprzez nieustanne zadawanie pytań, utrzymujemy wysoki poziom aktywności naszego umysłu. Jest to swego rodzaju trening, albowiem nasz umysł przypomina w pewnym momencie mięśnie — im większą podejmuje aktywność, tym staje się silniejszy. Im zaś jest silniejszy, tym większą zapewnia nam przewagę nad innymi właścicielami firm graficznych.


    Swego czasu — będąc dziećmi — Ty i ja radziliśmy sobie z zadawaniem pytań jak nikt inny na świecie. Potem dorośliśmy i nauczyliśmy się zajmować własnymi sprawami, a przez to straciliśmy zainteresowanie przeróżnymi aspektami otaczającej nas rzeczywistości.


    Teraz musisz na nowo rozbudzić w sobie to zainteresowanie i pozwolić mu rozkwitać, ponieważ dociekliwość ma ogromne znaczenie z punktu widzenia Twoich relacji z klientami. Dobry projekt to taki, który wypełnia założenia sformułowane w briefie. Tymczasem stworzenie odpowiedniego briefu wymaga umiejętności formułowania właściwych pytań (do czego jeszcze wrócę w rozdziale 15.). Bez tego projekt się nie powiedzie, a Ty nie zachwycisz klienta.


    Jeden z moich pierwszych projektów, które realizowałem po przejściu na samozatrudnienie, polegał na opracowaniu tożsamości dla nowego lokalu barowo-restauracyjnego utrzymanego w klimacie angielskim. Lokal nazywał się Caramel. Gdybym przed rozpoczęciem prac projektowych zadał klientowi więcej pytań, mógłbym skupić się na jednym czy dwóch naprawdę błyskotliwych pomysłach. Nie wykazałem jednak dostatecznego zainteresowania ani konkretnymi potrzebami graficznymi klienta, ani też jego odbiorcą docelowym, w związku z czym ani on, ani ja nie wiedzieliśmy do końca, w jakim kierunku powinny przebiegać prace.
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    Z powodu mojego braku ciekawości klient otrzymał przesadnie dużą liczbę nieadekwatnych projektów, a ja musiałem zapomnieć o drugiej połowie mojego honorarium.


    Ciekawość może Ci zaoszczędzić sporo czasu i wysiłków również na wiele innych sposobów. Generalnie staram się nigdy nie przyjmować niczego za pewnik, dopóki sam nie nabiorę co do tego absolutnego przekonania. Nawet jeśli w 99 procentach jestem pewien swojej wiedzy, zawsze biorę pod uwagę ten pozostały jeden procent, zwłaszcza jeśli mój rozmówca reprezentuje pogląd odmienny od mojego.


    Przykład? W 2009 roku młody grafik Jon Engle poinformował na swojej stronie internetowej, że agencja zajmująca się dystrybucją grafiki złożyła przeciwko niemu pozew na 18 tysięcy dolarów za „kradzież jego własnej pracy”. Na Twitterze w mgnieniu oka rozkręciła się kampania #savejon („ratujmy Jona”). Sprawa nabrała wielkiego impetu. Strona internetowa Jona padła, ponieważ wiadomość szybko trafiła do czołówki newsów promowanych w serwisie Digg. Graficy chętnie przekazywali pieniądze na stworzony specjalnie fundusz finansowania pomocy prawnej. Z czasem jednak pojawiły się dowody na to, że Jon rzeczywiście dopuścił się naruszenia praw autorskich należących do agencji. Ostatecznie autor pierwotnej wiadomości wystosował publiczne przeprosiny na Twitterze. Liczył na to, że pozwoli mu to na świeży start. Zanim jednak to wszystko się stało, tysiące grafików z całego świata pochopnie rzuciło mu się na pomoc, nie zadając sobie trudu wysłuchania obu stron. Tymczasem każdy medal ma dwie strony — i obie należy poznać.


    Empatia


    Brak życzliwości, niechęć do pomocy czy zwykła ignorancja zawsze mają jakąś przyczynę. Zanim kogokolwiek osądzimy, warto więc postawić się w jego sytuacji. Każdy człowiek może się czuć nie w temacie z tysiąca różnych powodów.


    To samo dotyczy oczywiście relacji z klientami. Nie każdy projekt będzie przebiegać tak, jak byś sobie tego życzył. Klienci nie zawsze będą Cię traktować z należnym szacunkiem. Tak to już jest w tej branży i musisz się z tym pogodzić.


    Pozwolę sobie przytoczyć doskonały przykład. Pracowałem z pewnym klientem ze Stanów Zjednoczonych już od miesiąca, gdy nagle jego e-maile stały się krótkie, oschłe, wręcz nieco niegrzeczne. Dopiero kilka tygodni później dowiedziałem się, że jego żona ciężko zachorowała, w związku z czym mój klient zmagał się z ogromnym stresem. To oczywiście tłumaczyło nagłą zmianę jego zachowania. W takich przypadkach należy pamiętać, że problem wcale nie musi wynikać z Twojej winy. Nie wahaj się zapytać klienta, czy na pewno wszystko jest w porządku.


    Pewność siebie


    Pewność siebie to nie to samo co otwartość. Nie ma nic złego w tym, że ktoś jest introwertykiem. Pewność siebie to wiara we własne możliwości. Skoro brakuje Ci wiary w to, że możesz zaoferować klientowi coś wartościowego, to jak możesz liczyć na to, że uda Ci się cokolwiek zarobić?


    Powinieneś zatem wzmacniać poczucie pewności siebie niezbędne do promowania własnych umiejętności. Bez niego bowiem nie będziesz w stanie pozyskiwać klientów. Dopóki nie stworzysz sobie bazy klientów, sam będziesz swoim najlepszym sprzedawcą. Nikt tej funkcji od Ciebie nie przejmie.


    Pracowałem kiedyś w telemarketingu szkockiej gazety narodowej „The Scotsman”, sprzedawałem ogłoszenia w dodatku poświęconym tematyce turystycznej. Szybko doszedłem do wniosku, że dopóki sam nie nauczę się dostrzegać wartości tego, co mam do zaoferowania, niczego nie uda mi się sprzedać. W okresie szkolenia i próbnych telefonów nie bardzo potrafiłem zwrócić uwagę na korzyści dla klienta, a konkretnie na wzrost zainteresowania ofertą hotelową danej placówki. Musiałem nabrać przekonania, że na etapie planowania wakacji ludzie faktycznie zaglądają do tego typu dodatków, a następnie zadzwonić do właściciela hotelu z autentycznym zamiarem zapewnienia mu wsparcia. Gdy tylko udało mi się w to uwierzyć i w sposób wiarygodny wyrazić to przekonanie, mój wskaźnik skuteczności wzrósł do około 25 procent. Pierwszy dzień pracy zakończyłem z dwucyfrową liczbą rozmów zwieńczonych sukcesem.


    Nie pozwól zatem, aby dziesięć, sto czy nawet tysiąc odmów zbiło Cię z pantałyku. Doświadczenie uczy bowiem, że im pilniej człowiek ćwiczy się w sztuce sprzedaży, tym lepiej mu ona idzie. Gdyby nie te odmowy, nigdy nie udałoby Ci się znaleźć najbardziej wartościowych klientów.


    Musisz przygotować się na to, że „nie” będziesz słyszeć dość często. Większość zapytań projektowych, które otrzymuję od potencjalnych klientów, nie przekłada się ostatecznie na zlecenie. Dlaczego? Najogólniej rzecz ujmując, z uwagi na kiepskie dopasowanie oczekiwań. Klient informuje mnie o swoich ograniczeniach budżetowych albo chce przejąć wiodącą rolę na etapie prac projektowych. Zdarza się również, że w harmonogramie projektu przewidziano mniej czasu, niżbym potrzebował. Powodów może być wiele. Czasami dostrzegam jakiś sygnał ostrzegawczy, który zniechęca mnie do przyjęcia zlecenia (więcej informacji na temat takich sygnałów ostrzegawczych znajdziesz w rozdziale 14.). Za każdym razem gdy spotykam się z odmową, oswajam się coraz bardziej z danego rodzaju zastrzeżeniami i uczę się do nich odnosić. Jeżeli problemem okazują się koszty, kładę nacisk na ogromny pozytywny wpływ mojej pracy na zyski klienta. Jeżeli klient wyraża niezadowolenie z powodu czasu realizacji zlecenia, raz po raz mu powtarzam, że stworzenie solidnej grafiki musi trwać i że lepiej od razu wykonać pracę porządnie.


    Umiejętności menedżerskie


    Pierwsze umiejętności menedżerskie nabywa się już w stosunkowo wczesnym wieku. Zarządzamy własnym czasem, pieniędzmi i codziennym życiem. Gdy jednak przychodzi do prowadzenia firmy, trzeba się nieco bardziej wykazać. Teraz zarządza się bowiem klientami, ich budżetami, terminami i oczekiwaniami. Każdy klient jest inny, a błąd może spowodować, że przegrasz w starciu z konkurencją.


    Współpracowałem z pewnym klientem z Nigerii w zakresie projektu tożsamości wizualnej. Po stworzeniu logotypu zgodziłem się stworzyć dla niego gratis jeszcze projekt na potrzeby korporacyjnych materiałów biurowych. Już po przesłaniu gotowych wersji do druku jeszcze dwukrotnie proszono mnie o wprowadzenie zmian w zakresie danych kontaktowych (adres, numery telefonów itd.). Wszystkie te szczegóły należało dopracować za pierwszym razem. Kilka tygodni później otrzymałem prośbę o opracowanie dodatkowych dwóch plików z wizytówkami dla dwóch nowych pracowników. Z tego tytułu wysłałem klientowi fakturę opiewającą na minimalną możliwą kwotę, on jednak oczekiwał, że zlecenie zostanie wykonane za połowę tej ceny. Odmówiłem, wskazując na brak zasadności takiego rozwiązania. Wyraziłem jednocześnie współodpowiedzialność za zaistnienie całej tej sytuacji — w związku z faktem, że zgodziłem się wykonywać pracę za darmo.


    Klient nigdy więcej się nie odezwał.


    Jaki z tego wniosek? Dając klientowi cokolwiek za darmo, sugerujemy mu, że wszystko otrzyma od nas za darmo (a przynajmniej po mocno obniżonej stawce). To przejaw złego zarządzania.


    Motywowanie samego siebie


    Gdy moja żona ma wolny dzień, poranek spędza zwykle w łóżku. W krótkie zimowe dni, gdy jasno robi się dopiero około godziny dziewiątej, w domu panuje chłód, a ja wiem, że szef nie czeka na mnie w biurze o żadnej ustalonej godzinie, potrzebuję więc nie lada samodyscypliny, żeby wygrzebać się spod ciepłej kołdry.


    Pomaga mi wówczas myśl o wspaniałych e-mailach, które otrzymuję od aspirujących grafików z całego świata. Zwykle codziennie otrzymuję przynajmniej jedną wiadomość, której autor pisze pochlebnie o moim blogu albo książce Logo Design Love (Helion, 2010), stwierdzając, że pomogły mu one podczas studiów lub pozwoliły nabrać pewności siebie w odniesieniu do ukochanej pracy. Nie piszę tego po to, żeby się chwalić. Wspominam o tym, ponieważ dla mnie te e-maile stanowią źródło wielkiej motywacji. Ty również powinieneś poszukać czegoś, co stale by Cię inspirowało. (Kwestii zakładania bloga przyjrzymy się bliżej w rozdziale 10., zaś o pisaniu książki będzie mowa w rozdziale 20.).


    Źródło motywacji stanowi dla mnie również moje życie. Mam dwoje kochających rodziców, którzy żyją ze sobą od ponad trzydziestu lat i którzy stworzyli stabilny dom dla mnie oraz dla mojego brata i mojej siostry. Zawsze miałem dach nad głową, nigdy nie chodziłem głodny. Rodzice zapewnili mi świetną edukację, zarówno na poziomie podstawowym i średnim, jak i wyższym. Rodzina zawsze wspierała mnie w tym, co chciałem robić.


    Niestety niewiele dzieci korzysta z podobnych luksusów. Uważam więc, że przez wzgląd na moją rodzinę powinienem starać się maksymalnie wykorzystywać swój potencjał. Swoim przyszłym dzieciom — jeśli los mnie nimi szczęśliwie obdarzy — jestem winien to, aby stworzyć im podobne możliwości, z jakich sam kiedyś korzystałem.


    Profesjonalizm


    O profesji grafika mówi się dlatego, że wykonuje ją wielu profesjonalnych grafików. Profesjonalizm mógłby się więc wydawać kwestią zupełnie oczywistą. Tymczasem coraz częściej zdarza mi się widzieć, jak moi koledzy po fachu postępują nieprofesjonalnie, na przykład zaśmiecają swoje portfolio całą masą najnowszych gadżetów internetowych albo prezentują swoje dokonania bez żadnego kontekstu czy opisu.


    Wystarczy spojrzeć, jak prezentują się najlepiej znane i najbardziej prestiżowe studia graficzne, takie jak choćby Chermayeff & Geismar, Moving Brands, Pentagram, Wolff Olins, Landor, Turner Duckworth, venturethree, SomeOne, johnson banks. Po ich stronach internetowych można poruszać się bez problemu, łatwo nawiązać z nimi kontakt, a główny nacisk zostaje położony na pracę dla klienta, osadzoną zresztą w odpowiednim kontekście.


    Na ogólny obraz sytuacji składają się: tekst na Twojej stronie internetowej, sposób odbierania telefonów, czas poświęcany na udzielanie odpowiedzi na e-maile, Twój wygląd zewnętrzny (nawet kiedy pracujesz w domu zupełnie sam), a także setki innych drobiazgów. Potraktuj to trochę tak jak zdrowe małżeństwo. Chodzi o to, aby przez lata okazywać sobie miłość poprzez różne błahostki, nie zaś o to, aby po jednym wielkim i dramatycznym wydarzeniu nastąpił okres kolejnych rozczarowań.


    Con Kennedy, grafik z Dublina, odebrał kiedyś zupełnie niespodziewany telefon od potencjalnego klienta, który poprosił, aby ten „sklecił kilka pomysłów”. Con odpowiedział mu, że nie ma w zwyczaju sklecać pomysłów. Jednocześnie zaproponował przedłożenie pisemnego dokumentu, w którym może przedstawić swoją propozycję rozwiązania wraz z kosztorysem. Następnego dnia odebrał kolejny telefon. Rozmówca pochwalił go za profesjonalne podejście do pracy. W ten sposób Con zyskał jednego ze swoich najbardziej lojalnych klientów, dla którego realizował już między innymi projekt związany z przygotowaniem pierwszej reklamy telewizyjnej firmy. Stale współpracuje z nim także w zakresie prac nad projektem interfejsu użytkownika na stronie internetowej, przy różnych imprezach wystawienniczych i targowych, a także przy aplikacji na iPhone’a. Profesjonalizm popłaca.


    Równowaga


    Będziesz coraz więcej pracował, ale też praca ta będzie dla Ciebie coraz ciekawsza. Tak to już jest, gdy człowiek pracuje na własny rachunek.


    Warto się na to zdecydować.


    Możesz mi wierzyć.


    Słowo „praca” kojarzy się z pewnego rodzaju piętnem. Warto jednak mieć świadomość, że pod tym względem graficy należą do grupy uprzywilejowanej. Robimy to, co kochamy. Nie mamy najmniejszych wątpliwości co do tego, że nie zamienilibyśmy tej pracy na wielogodzinne zmiany w gorącej kuchni ani na nocne patrole na ulicach. Z całą pewnością znajdą się jednak tacy kucharze i tacy policjanci, którzy uwielbiają swoją pracę. Gdy człowiek kocha to, co robi, praca przestaje być dla niego pracą.


    Wszystko świetnie, ale człowiek zadowolony ze swojej pracy w pewnym momencie dochodzi do wniosku, że sen tylko mu przeszkadza. Nagle okazuje się też, że najbliżsi zostają zepchnięci na dalszy plan.


    W takich sytuacjach należy zwrócić szczególną uwagę na konieczność zachowania równowagi.


    Właściwe proporcje to kwestia bardzo indywidualna. Jak stwierdził kiedyś John Maeda, prezes Rhode Island School of Design: „Równowaga to nie stosunek 50/50, lecz oscylowanie wokół pewnej pożądanej normy ze świadomością, że wyniki mogą być różne”.


    Stefan Sagmeister to grafik, który wie co nieco o równowadze. Co siedem lat zamyka swoje nowojorskie studio i robi sobie rok przerwy w pracy. Można by powiedzieć, że przeplata okresy aktywności zawodowej latami należnej mu emerytury. Korzysta z tej przyszłej wolności jako człowiek młodszy i bardziej mobilny, a zdobyte doświadczenia wykorzystuje w dalszej pracy.


    Ja osobiście nie potrafiłbym zrezygnować z cotygodniowej gry w piłkę z przyjaciółmi — ze świeżego powietrza, z aktywności fizycznej, z rywalizacji, ze wspólnych żartów, ze zdobywania goli.


    Rezerwa wobec własnego doświadczenia


    Doświadczenia odgrywają kluczową rolę w naszym procesie myślowym. Dzieci cechują się tak bujną wyobraźnią właśnie dlatego, że brakuje im doświadczenia. Uwalniając się od wszystkiego tego, co robiliśmy dotychczas, otwieramy się na cały świat nowych możliwości.


    W 2011 roku — podczas odbywającego się w Cape Town International Convention Center w Kapsztadzie Design Indaba — Wolff Olins, współorganizator przedsięwzięcia, mówił o realizacji potencjału twórczego poprzez wyzbywanie się pomysłów. „Jeśli chodzi o wykorzystanie wyobraźni, nie mam zaufania do swojego doświadczenia. Ono zniekształca obraz i próbuje go zdominować”.


    Warto też przytoczyć słowa amerykańskiego grafika Boba Gilla: „Grafik, który zna rozwiązanie, jeszcze zanim pozna problem, to postać równie groteskowa jak matematyk, który podaje wynik 112, zanim jeszcze pozna zadanie”.


    Przyjmując nowe zlecenie, traktuję projekt jako nowe doświadczenie i najpierw staram się zgromadzić podstawowe informacje na temat firmy mojego klienta. Staram się dotrzeć do sedna jego działalności zarobkowej oraz do podstawowych celów, które za nią stoją. W żadnym razie nie zastanawiam się, które spośród propozycji niewykorzystanych na potrzeby wcześniejszych klientów można by mu zaproponować. W internecie jak grzyby po deszczu pojawiają się strony internetowe, za pośrednictwem których graficy starają się zarobić na swoich niewykorzystanych pomysłach. W takim przypadku mamy do czynienia z grafikiem — który chciałby otrzymać podwójne wynagrodzenie za tę samą pracę (najpierw od pierwotnego klienta, potem zaś od anonimowego podmiotu, który decyduje się skorzystać z gotowego rozwiązania) — i jednocześnie z klientem poszukującym pomysłów, które zostały wcześniej przez kogoś odrzucone. Mało to inspirujące!


    Pamiętaj, aby…


    …się uśmiechać. Ze starożytnymi Chińczykami nie sposób polemizować — mają jedno powiedzenie, które powinieneś przywiesić sobie na ścianie:


    „Człowiek bez uśmiechu na twarzy nie powinien otwierać własnego warsztatu”.


    To dobra rada.


    Klienci zwykle nawiązują ze mną pierwszy kontakt za pośrednictwem poczty elektronicznej. Skłania ich do tego lektura mojego bloga albo moje internetowe portfolio. Z większością klientów nigdy nie spotkałem się osobiście, nigdy też nie rozmawialiśmy przez telefon. Klient zamierza wydać sporą kwotę, aby mnie zatrudnić, i w tym celu wysyła wiadomość gdzieś w pustkę. Postaw się w jego sytuacji. Też byś się trochę denerwował, też byś się obawiał, też czułbyś się niepewnie — zwłaszcza jeśli nigdy wcześniej nie korzystałeś z usług grafika.


    Nowy klient często wysyła najpierw kilka e-maili, aby lepiej się zorientować, czy będzie nam się dobrze współpracowało. Potem często kontaktujemy się telefonicznie.


    Jeśli podczas rozmowy uniesiesz mięśnie policzków w uśmiechu, jednocześnie uniesie się podniebienie miękkie znajdujące się w tylnej części Twojej jamy ustnej i Twój głos nabierze większej płynności. Będziesz brzmiał od tego cieplej i bardziej przyjaźnie — a przecież dokładnie takie wrażenie chcesz wywrzeć na potencjalnym kliencie. Jeśli natomiast zaczniesz się marszczyć, będziesz mówić chłodniejszym i ostrzejszym tonem.


    Uśmiech działa, a nic nie kosztuje. Zarobiłem tysiące dolarów dzięki rozmowom telefonicznym, które odbyłem z uśmiechem na twarzy. Klient nie mógł tego uśmiechu zobaczyć, ale go usłyszał.

  


  Rozdział 2. 

  Nauka nigdy się nie kończy


  
    Nie wszystkiego nauczysz się na studiach dla grafików. Właśnie dlatego, aby odnieść sukces w tym zawodzie, trzeba uczyć się przez całe życie.


    Niekończąca się lekcja


    Mam w głowie taki obrazek, na którym siedzę i ciągle się uczę. Jestem już stary i mam siwe włosy, ale świat grafiki nie przestaje mnie fascynować. Wciąż dowiaduję się czegoś nowego, co tylko podsyca moją fascynację.


    Graficy mają w życiu szczęście, albowiem mogą zarabiać na życie, ucząc się. Uczenie się przez całe życie nie tylko przynosi nam korzyści na płaszczyźnie osobistej, ale pozwala też w odpowiedni sposób zaspokajać potrzeby naszych klientów.


    Wyobraź sobie bowiem, że zlecono Ci stworzenie tożsamości organizacji charytatywnej zajmującej się walką z nowotworami. Aby możliwie dobrze wywiązać się z tego zadania, powinieneś poszerzyć swoją wiedzę — na temat nowotworów w ogóle; na temat konkretnych rodzajów raka, których zwalczaniem zajmuje się Twój klient; na temat ludzi cierpiących na te choroby, w szczególności zaś na temat ich charakterystyki demograficznej, stylu życia, trosk, marzeń; na temat objawów i kuracji; na temat lekarzy i pielęgniarek sprawujących opiekę nad takimi pacjentami; na temat miejsc i warunków, w jakich prowadzi się leczenie; na temat wyników badań dotyczących samej choroby oraz na temat postępów prac w zakresie poszukiwania lekarstwa; na temat ludzi zaangażowanych w funkcjonowanie tej konkretnej organizacji, ale też na temat organizacji non profit jako takich oraz na temat ich pożądanego wizerunku; na temat składu zarządu oraz innych decydentów, a prawdopodobnie także na wiele innych tematów.


    Całą tę wiedzę musisz zgromadzić w związku z zaledwie jednym niewielkim projektem, któremu poświęcisz co najwyżej kilka miesięcy. To jednocześnie fascynujące i nieco przerażające.


    Nikt nie może od nas oczekiwać, że z dnia na dzień zostaniemy ekspertami w danej dziedzinie — niezależnie od tego, dla kogo mielibyśmy realizować takie zlecenie i jak bardzo pragnęlibyśmy zgłębiać określony temat.
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    W związku z powyższym powinniśmy przez cały czas chłonąć przeróżne informacje — przy okazji każdego projektu, podczas oglądania każdego filmu dokumentalnego, w związku z lekturą każdego artykułu prasowego. Poza tym powinniśmy też zgłębiać różne zagadnienia na własną rękę.


    Gotowość do ciągłego gromadzenia wiedzy przynosi z czasem wymierne korzyści. Najwyższe honoraria uzyskują zwykle ci graficy, którym udało się zgromadzić najbogatsze doświadczenie zawodowe. To oni bowiem dysponują największymi zasobami wiedzy, do których mogą się odwoływać przy każdym kolejnym projekcie. Oni też wiedzą więcej o życiu i mają większe szanse stworzyć coś naprawdę niesamowitego.


    Czego się nie nauczysz na studiach graficznych


    Kontynuowanie nauki przez całe życie nieodłącznie wiąże się z pogłębianiem wiedzy na temat samego siebie i swojego zawodu. Niestety na studiach graficznych lekceważy się te zagadnienia.


    Postanowiłem rozpytać absolwentów tego rodzaju studiów o to, co ich zdaniem powinno się znaleźć w programie nauczania. Poniżej wyszczególnione zostały najważniejsze i najczęściej powtarzające się wątki, a także kilka moich własnych przemyśleń.


    Efektywna komunikacja


    „Na studiach graficznych uczy się, jak rozmawiać z innymi grafikami. Tymczasem przydałby się przedmiot dotyczący prowadzenia rozmów z ludźmi, którzy grafikami nie są”.


    — Stephen Lee Ogden


    Większość klientów nie rozumie technicznych pojęć graficznych, które dla Ciebie są oczywiste. Unikaj więc żargonu. Rozmawiaj z klientem tak, jak gdybyś wyjaśniał istotę całego procesu przyjacielowi (oczywiście takiemu, który nie jest grafikiem). Kwestii lepszej komunikacji z klientem przyjrzymy się bardziej szczegółowo w rozdziale 15.


    „Chętnie wzięłabym udział w zajęciach poświęconych dyplomatycznemu postępowaniu z ludźmi, którzy wbrew własnemu przekonaniu nie mają zielonego pojęcia o projektowaniu grafiki”.


    — Emily Doliner


    Takich klientów spotyka się na każdym kroku. Przekonasz się, że wiele osób traktuje spotkanie w sprawie projektu graficznego jako rozrywkowy element swojego tygodnia pracy. Chętnie się angażują i dobrze! Musisz jednak jasno dać takim ludziom do zrozumienia, że jeśli chodzi o grafikę i konkretne decyzje podejmowane na etapie przygotowań ostatecznego projektu, to Ty tu jesteś ekspertem. Jeśli klient stwierdzi: „Widziałbym to w kolorze niebieskim”, Ty powinieneś zapytać: „Dlaczego?”. Jego upodobanie do niebieskiego to jeszcze za mało. Uzasadnienie musi nawiązywać do treści briefu.


    „Jeżeli ktoś nie potrafi utrzymywać kontaktów z klientem lub doprowadzić transakcji do szczęśliwego końca, jego talent będzie się marnować. Brak klientów to brak projektów”.


    — Alan Anderson


    Również i Ty możesz opanować sztukę sprzedaży. Najlepiej robić to metodą prób i błędów. Praktyka ma tu zasadnicze znaczenie. Nie jesteś już wyłącznie grafikiem. Będziesz się musiał wcielać w wiele różnych ról, o których wspomnę bardziej szczegółowo w rozdziale 4.


    Interdyscyplinarność


    „Studenci pierwszego roku powinni zaliczać ambitne kursy z zakresu rachunków, ekonomii, historii, kompozycji tekstu oraz wystąpień publicznych. Przede wszystkim chodzi bowiem o wykształcenie jednostki zdolnej do samodzielnego myślenia — profesjonalisty i biznesmena. Dopiero w dalszej kolejności powinno się podejmować kształcenie w zakresie grafiki w ujęciu tradycyjnym”.


    — Prescott Perez-Fox


    Jak już przed chwilą podkreślałem, na największe uznanie i najwyższe honoraria mogą liczyć graficy dysponujący największym doświadczeniem — ci, którzy poświęcili swojej pracy co najmniej 10 tysięcy godzin. Jeżeli na etapie kształcenia formalnego nie przyswoiłeś sobie wiedzy ze wspomnianych powyżej dziedzin, powinieneś teraz we własnym zakresie nadrobić te braki.


    Właściwy dobór pytań


    „W ramach przynajmniej jednego z przedmiotów student powinien nawiązywać współpracę z firmą pracującą nad stworzeniem nowej tożsamości wizualnej. Studenta należy w związku z tym uczyć zadawania inteligentnych pytań i wydobywania od firmy informacji na temat jej zapatrywań na tę nową tożsamość”.


    — Jennifer Null


    Dobór pytań, które zadaje się klientowi, może zadecydować o sukcesie bądź porażce całego projektu. Nie wystarczy jednak wiedzieć, o co należy zapytać. Trzeba jeszcze rozumieć, po co się te pytania zadaje. Pamiętaj, że powinieneś być dociekliwy. Kwestia pytań istotnych dla opracowania dobrego briefu projektowego została omówiona w rozdziale 15.


    Umiejętne słuchanie


    „Trzeba nauczyć się rozróżniać rozwiązania wspaniałe od skutecznych”.


    — Catrina Dulay


    Czasami trudno przygotować się na to, że klient nie zechce wykorzystać projektu, w którym Ty zakochałeś się po uszy. Łatwo jest natomiast pamiętać o tym, że to klient zna preferencje swoich odbiorców. W bardzo wielu przypadkach okazuje się, że informacje zwrotne przekazywane przez klienta przyczyniają się do istotnego udoskonalenia projektu graficznego. Kilka przykładów tego rodzaju przytoczę w rozdziale 18.


    Zarządzanie własnym czasem


    „Należy przygotować się na rzecz nieuniknioną, a mianowicie na to, że małe projekty będą odrywać nas od tych dużych”.


    — Andrea Williams


    W przypadku osób samozatrudnionych kwestia zarządzania czasem nabiera ogromnego znaczenia. Pracując na własny rachunek, będziesz realizować zlecenia dla więcej niż jednego klienta jednocześnie (zleceń nie może być jednak zbyt wiele, aby nie rzutowało to negatywnie na jakość Twoich dokonań). Może się zdarzyć, że termin ulegnie zmianie, ktoś będzie oczekiwał od Ciebie czegoś w trybie natychmiastowym, strona internetowa padnie albo pojawi się konieczność zasięgnięcia opinii innej osoby. Nie będziesz w stanie przewidzieć, kiedy w Twojej skrzynce odbiorczej pojawi się kolejna prośba od klienta. Jeżeli nie przygotujesz się na to, że rozwiązywanie tego typu problemów może pochłonąć wiele godzin, a nawet dni, część Twojej pracy (i pieniędzy) może pójść na marne. Na etapie uzgadniania terminów i warunków współpracy musisz wziąć pod uwagę te dodatkowe obowiązki. Kwestii zawierania umów przyjrzymy się bliżej w rozdziale 17.


    Pewność siebie


    „Odnoszę wrażenie, że niektórzy klienci dopuszczają się nadużyć wobec grafików. Podczas studiów powinno się uczyć, jak radzić sobie z takimi ludźmi”.


    — Victor Zuniga


    Wiara we własne kompetencje pozwala domagać się należytego wynagrodzenia za wykonaną pracę. Oczywiście zdarzają się klienci, którzy oczekują, że będziesz pracować właściwie za darmo. Wraz z każdym kolejnym odrzuconym zleceniem tego typu będziesz się czuł szczęśliwszy. W pewnym momencie okaże się, że pracujesz już tylko z ludźmi, którzy cenią Twój czas.


    Jeżeli nadarzy Ci się okazja, aby wypowiedzieć się na jakiś temat na forum grupy, powinieneś z niej skorzystać. Praktyka pozwala budować pewność siebie, a to z kolei pomaga w relacjach z potencjalnymi klientami. W rozdziale 15. poświęcimy nieco więcej uwagi kwestii podejścia do klienta, natomiast w rozdziale 18. zajmiemy się zagadnieniem optymalnej prezentacji projektów.


    Pracowałem kiedyś jako nauczyciel języka angielskiego. Doświadczenia związane z omawianiem zjawisk językowych na forum klasy bardzo mi się przydają, gdy przedstawiam projekty graficzne komitetowi reprezentującemu klienta. Dzięki nim potrafię lepiej formułować myśli i nie wypełniam ciszy niezręcznymi „um” czy „em”. Pomimo presji potrafię zapanować nad nerwami. Nie zawsze byłem jednak taki spokojny. To przyszło mi dopiero z czasem.


    Orientacja w kwestiach biznesowych


    „Moje studia obejmowały wiele świetnych przedmiotów związanych z projektowaniem grafiki, brakowało natomiast kursów poświęconych zasadom prowadzenia własnej firmy”.


    — Tim Daff


    Wiele osób na to narzeka. Zdecydowałem się na napisanie tej książki między innymi właśnie ze względu na niedostatki wiedzy w zakresie ustalania honorarium (rozdział 16.) czy ochrony własnych interesów na gruncie prawnym (rozdział 17.).


    „Zadbałabym o to, aby wszyscy studenci rozumieli, dlaczego należy dostarczać pliki gotowe do druku. Na moich zajęciach (ani na etapie studiów BA, ani na kursie MA) praktycznie nie było o tym mowy. Nawet po studiach wiele osób nie wiedziało, jak z zestawu kolorów CMYK powstaje pełna paleta barw. To niedorzeczne”.


    — Maria Stevens


    Zasady przygotowywania plików do druku poznałem dopiero wtedy, gdy podjąłem pracę w branży grafiki. To podstawowa wiedza, dzięki której możesz zaoszczędzić sobie sporo czasu, a klientowi sporo pieniędzy.


    „Wprowadziłbym dyskusję lub wykład poświęcony kwestii wyceny”.


    — Eric Lawson


    Wpisy blogowe poświęcone kwestii wyceny projektów zawsze wzbudzają szeroką dyskusję. Dlaczego? Ponieważ wycena to szalenie trudna sprawa. Gdybym miał na studiach przedmiot zatytułowany „Księgowość dla grafików”, to prawdopodobnie bym się na niego nie zapisał. Gdyby natomiast występował on pod nazwą: „Jak skłonić klienta, aby zapłacił tyle, na ile zasługujesz?”, nikt by go sobie nie odpuścił. Skąd mamy wiedzieć, jaką cenę należy zaproponować klientowi? Oferujemy mu usługę, której fundament stanowią nasze wykształcenie, umiejętności oraz doświadczenia. Jeśli o to chodzi, nie ma dwóch takich samych grafików. Nie ma obiektywnych kryteriów, które pozwalałyby uznać daną wycenę za właściwą lub niewłaściwą. To wyłącznie kwestia opinii. Kwestii wyceny i ustalania harmonogramów postanowiłem więc poświęcić całkiem spory fragment tej książki (por. rozdział 16.).


    „Bardzo by się przydały zajęcia, podczas których studenci tworzyliby własny produkt albo firmę, rozkręcali dane przedsięwzięcie zupełnie od zera, tworzyli projekty i briefy marketingowe, a następnie zajmowali się kilkoma podstawowymi sprawami, takimi jak tożsamość, reklama, katalogi czy opakowanie. Prowadzący zajęcia mógłby występować w roli dyrektora artystycznego firmy graficznej”.


    — Jon Liebold


    Im szybciej zaczniesz myśleć jak właściciel firmy, tym łatwiej Ci będzie uzyskać wymierne rezultaty. Patrząc z perspektywy czasu, mogę na przykład stwierdzić, że gdybym założył własną stronę internetową już w szkole, a nie dopiero pięć lat później, gdy przeszedłem na samozatrudnienie, wyszukiwarki przypisywałyby mojemu adresowi większą wiarygodność i lepiej plasowałbym się w rankingach. Jeżeli więc możesz wykupić domenę odpowiadającą Twojemu nazwisku, powinieneś to zrobić, i to natychmiast. Nawet jeśli nie będziesz posługiwał się nazwiskiem jako nazwą handlową, ta strona na pewno Ci się na coś przyda. Zaufaj mi i z tym nie zwlekaj.


    Inne sposoby na ciągłe poszerzanie wiedzy


    Ludziom wykonującym pracę na własny rachunek — zwłaszcza jeśli tak jak ja pracują w domu, w zaciszu jednoosobowego studia — często zdarza się myśleć, że są sami na świecie. Warto więc pamiętać o istnieniu (nawet jeśli nie w Twojej okolicy, to w internecie) dużej i aktywnej społeczności, która każdego dnia kreuje coraz to nowe atrakcje dla grafików.


    
      	Przeznacz 15 minut każdego dnia na lekturę blogów poświęconych tematyce graficznej. Wystarczy uruchomić program Czytnik Google (albo dowolny inny czytnik), aby w ciągu kilku sekund zapoznać się z przemyśleniami doświadczonych grafików.


      	Raz w miesiącu wybierz się na krótką wycieczkę do miejscowego studia graficznego. W ten sposób będziesz budować sieć kontaktów w świecie grafiki, a ponadto przekonasz się, jak funkcjonują inne podobne firmy. Nawiązując kontakt z właścicielem takiego studia, miej zawsze na uwadze pytanie, które on z pewnością sobie zada: „A co ja będę z tego mieć?”. Tutaj dużą rolę odgrywa Twój blog. Zaproponuj darmową promocję studia wśród czytelników Twoich wpisów. Możesz też przygotować kilka branżowych pytań i przeprowadzić wywiad, który następnie opublikujesz na blogu. W ten sposób Ty zdobędziesz kilka wskazówek biznesowych i nowe kontakty, a studio zyska darmową promocję.


      	Regularnie umawiaj się rano na kawę lub wieczorem na piwo z innymi projektantami lub przedsiębiorcami z okolicy. Najprawdopodobniej okaże się, że możecie podjąć współpracę lub wymienić się pewnymi usługami na wzajemnie korzystnych warunkach. Takie spotkanie to również okazja do wymiany doświadczeń i uczenia się na cudzych błędach, jeszcze zanim zdarzy Ci się popełnić je samemu.


      	Skontaktuj się z doświadczonym i szanowanym grafikiem. Być może zgodzi się zostać Twoim mentorem. Taka relacja nakłada na drugą stronę dużą odpowiedzialność, postaraj się więc precyzyjnie określić, jakiego zaangażowania czasowego oczekujesz od tej osoby, ile potrwa ta współpraca i co jesteś gotów zaoferować w zamian. Możesz na przykład zaproponować, że będziesz opisywać nowe doświadczenia na blogu (nie próbuj jednak przekonywać mentora, że przyniesie mu to jakąś wielką korzyść, bo tak nie będzie — to raczej dodatkowe punkty dla Ciebie, 
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