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    Przedmowa


    Bycie doskonałym projektantem albo deweloperem stron WWW to jedno. Prowadzenie własnego biznesu to zupełnie inna sprawa. Niezależnie od tego, czy masz już jakieś doświadczenie zawodowe, czy też właśnie ukończyłeś studia, praca na własny rachunek wymaga podjęcia wyzwań, z jakimi dotychczas zapewne nie miałeś okazji się zmierzyć. Jako niezależny projektant musisz sprawnie zarządzać projektami, prowadzić administrację biurową, być księgowym, kontrolerem finansowym i ekspertem w dziedzinie szeroko pojętej informatyki.


    Radzenie sobie z tymi wyzwaniami — jakże mało atrakcyjnymi z punktu widzenia niezależnego twórcy! — i pogodzenie ich z kreatywnością oraz pracą nad doskonałymi projektami jest bardzo trudne. Aby ułatwić Ci to zadanie, zebraliśmy 21 artykułów poświęconych skutecznym strategiom osiągania sukcesu w pracy freelancera, zamieszczonych w publikacjach "Smashing Magazine" oraz "Noupe" w latach 2009 oraz 2010 (a także dwa niepublikowane dotychczas artykuły). Znajdziesz w nich cenne informacje i porady od zawodowych niezależnych projektantów. Klucz do sukcesu tkwi w umiejętnej komunikacji z klientami i współpracownikami, stosowaniu skutecznych strategii marketingowych oraz autopromocji — czyli w sferach, które początkującym wolnym strzelcom sprawiają najwięcej problemów.


    Mamy nadzieję, że ta książka przyczyni się także do Twojego sukcesu i ułatwi Ci nawigowanie po meandrach zawodu freelancera.


    — Sven Lennartz, Vitaly Friedman, Manuela Müller

  


  
    Od redakcji


    Ilu projektantów, tyle pomysłów na prowadzenie własnej działalności. Najlepszym tego dowodem jest dość znaczne zróżnicowanie w podejściu do rozmaitych aspektów pracy wolnego strzelca, jakie prezentują autorki i autorzy poradników zawartych w tej książce. Stawki godzinowe czy za całość projektu? Deklarowanie z góry nieprzekraczalnych terminów realizacji czy elastyczne podejście do harmonogramu? Mamy nadzieję, że po lekturze tej książki czytelnik sam znajdzie najlepsze odpowiedzi na te i inne pytania, uwzględniające specyfikę własnej niszy projektowej, a także realiów rodzimego rynku. W pracy niezależnego projektanta nie sposób znaleźć jednej, uniwersalnej recepty na sukces… być może między innymi właśnie dlatego jest to tak fascynujące zajęcie?
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    Rozdział 1.
 Najważniejsze zasady postępowania w pracy profesjonalnego projektanta


    Rob Smith


    NIEZALEŻNYM PROJEKTANTEM może zostać właściwie każdy. Niemniej jednak przy ogromnej konkurencji na tym polu i na ogół bardzo dużym nasyceniu rynku, aby liczyć na sukces, trzeba mieć dobrą reputację i umieć się o nią troszczyć. Nie musisz być najlepszym projektantem na świecie, by wyrobić sobie dobrą opinię, ale wiedz, że niezwykle łatwo ją stracić. W tym rozdziale przedstawię 15 zasad postępowania, które ułatwiają niezależnym twórcom ochronę reputacji i jej dalsze budowanie, a przy okazji opowiem, jak czerpać satysfakcję z pracy projektanta.


    [image: ]


    Marketing i relacje


    Pierwsza garść porad dotyczy tego, jak przyciągnąć klientów i utrzymać ich przy sobie.


    1. Jak Cię widzą, tak Cię piszą


    Twoja strona internetowa powinna być głównym elementem strategii marketingowej. To właśnie stronę internetową odwiedzają ludzie, którzy chcą się dowiedzieć czegoś o Tobie, o Twoich umiejętnościach, kompetencjach i o tym, czego dokonałeś. Strona WWW to cichy, niestrudzony handlowiec, który pracuje dla Ciebie 24 godziny na dobę, trzeba więc ją odpowiednio przygotować. Na szczęście kluczowe składniki dobrej strony WWW są proste do opracowania:


    
      	Estetycznie wyeksponowane projekty z opisem Twojej roli w ramach każdego z nich.


      	Krótka notka o sobie i o tym, dlaczego zająłeś się właśnie taką pracą.


      	Łatwo dostępne dane teleadresowe.


      	Aktualna, często rozbudowywana i poprawiana treść.

    


    Jeżeli Twoja strona WWW spełnia wymienione warunki, poza tym może być absolutnie dowolna. A nawet powinna — indywidualność jest szalenie istotna.
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    Jason Santa Maria (http://jasonsantamaria.com/) tworzy inny projekt na potrzeby każdego nowego wpisu. To wymaga mnóstwa pracy, ale stanowi świetny sposób na wyróżnienie się w tłumie


    Opublikowano za pozwoleniem autora. © 2001 – 2010 Jason Santa Maria


    2. W sieci kontaktów


    Według pewnej teorii dwoje dowolnych ludzi dzieli od siebie łańcuch znajomości liczący najwyżej sześć ogniw — innych osób. Musisz więc zadbać o to, by ci, którzy znają Cię bezpośrednio (są oddaleni od Ciebie o jedno ogniwo), dokładnie wiedzieli, co robisz. To "dokładnie" jest bardzo istotne, gdyż jeśli jesteś na przykład projektantem aplikacji, to raczej nie chcesz, aby uważano Cię za grafika, i na odwrót. Sieć składająca się ze znajomych, rodziny i współpracowników stanowi fundament reklamy szeptanej, więc zachęcaj ich do mówienia na Twój temat.


    Gdy ta kwestia zostanie załatwiona, należy przystąpić do pracy nad rozbudową i poszerzeniem sieci znajomości. Zarejestruj się w serwisach społecznościowych, które mogą Ci w tym pomóc — w LinkedIn, na Facebooku i Twitterze. W ramach tych platform zacznij docierać do odpowiednich kręgów ludzi. W LinkedIn możesz dołączyć do grup dyskusyjnych — lokalnych albo poświęconych konkretnym umiejętnościom. Zacznij publikować komunikaty na Twitterze, korzystając z odpowiednich znaczników (tzw. hashtagów), aby jak największa liczba ludzi mogła zobaczyć Twoje wpisy na dany temat.


    Możliwości komunikowania się z ludźmi i tworzenia sieci znajomych jest dziś bardzo wiele, a umiejętność nawiązywania kontaktów jest dla niezależnego projektanta niezwykle istotna. Nabierz nawyku budowania struktury znajomych i daj się poznać od najlepszej strony.


    3. Nisze


    Niezależny projektant powinien nie tylko umieć znaleźć swoją niszę, ale także w razie potrzeby ją wykreować. Niszą może być każdy obszar Twojej działalności, w którym się specjalizujesz. Jeżeli nabrałeś szczególnej wprawy w projektowaniu stron internetowych dla klubów golfowych, to jest to znakomita nisza.


    Powody przemawiające za stworzeniem niszy są bardzo proste: w jej ramach łatwiej stać się ekspertem. Łatwiej będzie Ci też przekonać do siebie potencjalnych kontrahentów z tej dziedziny, ze względu na bogate wcześniejsze dokonania. Jako ekspert w danej niszy, dysponujący przekrojową wiedzą na jej temat, możesz być droższy od konkurentów. Klucz do sukcesu polega w tym przypadku na dążeniu do kreowania nisz. Staraj się aktywnie szukać obszarów działalności, w których jesteś dobry, i skup się na nich.


    4. Kwestia ceny


    Umiejętność właściwej wyceny projektu może zadecydować o otrzymaniu zlecenia. Twój cennik powinien być dla klienta zrozumiały i transparentny, a cenę usług należy uzgodnić przed przystąpieniem do realizacji zlecenia. Wszelkie ukryte koszty, które wyjdą na jaw później, mogą zaważyć na dalszych kontaktach. Klienci chcą wiedzieć, ile mają zapłacić, kiedy i za co. Postaraj się więc, by wszystkie te kwestie od samego początku nie budziły wątpliwości.


    Drugi istotny aspekt cen jest związany z koniecznością ochrony samego siebie. Łatwo jest zaangażować się w walkę o projekt do tego stopnia, że zapomina się o najprostszych zasadach. Jeśli zamierzasz nawiązać współpracę z nowym klientem, poproś o niewielką zaliczkę przed przystąpieniem do pracy. Na takim etapie znajomości nie możesz być pewny tego, że w ogóle zapłaci! Ogranicz ryzyko angażowania się w "darmowe" projekty poprzez pobieranie zaliczek oraz współpracę z klientami, którym ufasz.


    Trzecia kwestia związana z cenami to elastyczność. Opanuj sztukę wypracowywania kompromisów, które będą satysfakcjonujące dla obydwu stron. W ramach takich umów możesz zaproponować na przykład:


    
      	Rozliczenia miesięczne (przekładające się na stały dopływ gotówki w trakcie realizacji projektu).


      	Płatności częściowe, po zamknięciu określonych etapów projektu (np. osiągnięciu zakładanej funkcjonalności).


      	Przedpłatę i rozliczenie całości po zakończeniu (tego rozwiązania należy unikać, z myślą o zachowaniu płynności finansowej).


      	Potencjalny barter usług.

    


    5. Rozwój


    Pozyskanie nowego klienta kosztuje ponoć siedmiokrotnie więcej niż rozszerzenie współpracy z istniejącym. W tym przypadku rozwój oznacza więc aktywną analizę potrzeb klientów, dzięki której będziesz mógł zaoferować im kolejne usługi.


    Jeden z praktycznych sposobów takiej analizy polega na naszkicowaniu sieci zależności. Wypisz wszystkie swoje usługi w nagłówku arkusza Excela, a w kolumnie po lewej stronie zamieść listę klientów. Następnie postaw znaki "X" w miejscach, które oznaczają wykonanie danej usługi dla klienta. Wszystkie pola bez znaku "X" to możliwości rozwoju współpracy z dotychczasowymi klientami i powinny zostać przeanalizowane, jeszcze zanim zdecydujesz się poświęcić czas i energię na pozyskanie nowych klientów.


    Biznes i czas


    Poniższe wskazówki ułatwią Ci zarządzanie czasem i pomogą zyskać jeszcze lepszą reputację.


    6. Zarządzanie czasem


    Jeśli nie wyrobisz sobie dobrych nawyków w zarządzaniu czasem, ryzykujesz wzięcie większej liczby zleceń, niż jesteś w stanie zrealizować. To zaś może prowadzić do:


    
      	opóźnień i rozczarowania ze strony klienta,


      	obniżenia jakości i niedociągnięć w realizacji zlecenia,


      	stresu wynikającego z ciągłej presji na wykonanie zaległych projektów.

    


    Rozwiązanie polega na wdrożeniu skutecznych mechanizmów planowania. Oszacuj, jak długo zajmie Ci realizacja danego zlecenia, a następnie dodaj pewien margines błędu. Dzięki temu, nawet jeśli będziesz pracował nad projektem nieco dłużej, termin nie będzie nakładał się na kolejne. Margines powinien wynosić około 50%. Pozornie wydaje się, że to bardzo dużo, ale jeśli przekroczysz wstępne szacunki o 25%, a do tego dojdzie konieczność uwzględnienia dodatkowych uwag ze strony klienta, to wierz mi, że będziesz go potrzebował. Po oszacowaniu całkowitego czasu wpisz go do harmonogramu. A teraz najważniejsze: nie przenoś go, nie skracaj i nie zmieniaj. Jeśli przytrafi Ci się coś pilnego do wykonania, co będzie kolidowało z dotychczasowym planem działania, musisz wygospodarować czas z przeznaczonego na realizację innych, mniej ważnych zadań.


    W planowaniu czasu mogą Ci pomóc elektroniczne kalendarze, takie jak Kalendarz Google czy Outlook. Jeśli mimo wszystko masz wrażenie, że czas przecieka Ci przez palce, i chciałbyś wprowadzić poważne zmiany w sposobie zarządzania nim, to zapoznaj się z aplikacjami takimi jak Rescue Time (http://www.rescuetime.com/), które mogą ułatwić Ci to zadanie.


    7. Elastyczność


    Elastyczność, szybkość reakcji i efektywność działania pozwolą Ci skuteczniej stawiać czoła niespodziewanym zdarzeniom — na przykład nagłym telefonom od klientów, którzy oczekują, że pomożesz im w rozwiązaniu palących problemów. Dzięki umiejętności wygospodarowania pewnej ilości czasu na wszelki wypadek, z myślą o tego typu okolicznościach, zyskasz sobie reputację elastycznego i wszechstronnego współpracownika.


    A co jeśli ów wstępnie zarezerwowany czas pozostanie niewykorzystany? No cóż, możesz wówczas zużyć go na wcześniejsze zakończenie bieżącego projektu i rozbudowanie go o coś ekstra od siebie. A jeśli spełnienie niespodziewanej prośby klienta zajmie Ci cały dzień? Nic nie szkodzi; przewidziałeś to wcześniej, więc nie musisz tego robić kosztem kogoś innego.


    Oczywiście nie wszystko da się przewidzieć, lecz zachowanie pewnej elastyczności pozwoli Ci lepiej spełniać oczekiwania klientów i uniknąć wielu stresów związanych z terminami realizacji zleceń.


    8. Szczerość


    Jeśli zawiedziesz klienta, to pośrednik nie da Ci kolejnego zlecenia, a szansa na powtórkę w zasadzie nie wchodzi w grę. Z tego względu nie powinieneś brać większej liczby zleceń, niż jesteś w stanie zrealizować. Znaj swoje możliwości. Owszem, każdy z nas, przystępując do realizacji nowego projektu, musi opanować jakieś nowe techniki i metody działania — nie o to mi chodzi. Mam na myśli obiecywanie ukończenia projektu w określonym terminie, gdy tak naprawdę nie ma się zielonego pojęcia, czy jest to możliwe, czy nie. Nade wszystko ludzie cenią sobie szczerość. Lepiej przyznać, że nie dasz rady zrealizować jakiegoś zlecenia, aniżeli ryzykować totalną klapę.


    W jaki sposób rozwijać umiejętności tak, by nie zawieść klientów? Najlepiej być szczerym i umieć zadawać właściwe pytania.


    
      	"Obawiam się, że ten projekt przekracza moje kompetencje. Nie miałem dotychczas wiele do czynienia z technologią [wstaw nazwę technologii]".


      	"Jestem w stanie bez problemu zrealizować część projektu polegającą na [wstaw nazwę usługi]. Znam jednak innego projektanta, który może się zająć [inna usługa]. Czy możemy umówić się tak, że podejmę się zorganizowania całości, lecz pewna część projektu będzie wykonana przez kogoś innego?".


      	"Potrzebuję nieco więcej informacji do oszacowania czasochłonności tego projektu. Jeśli to możliwe, chciałbym poprosić o kilka dodatkowych godzin na bliższą analizę, dzięki której będę mógł precyzyjnie określić termin realizacji".

    


    9. Dodaj coś od siebie


    Nie kończ projektów przed czasem. Brzmi niedorzecznie? Być może, ale to sensowna rada. Jeśli oddasz projekt dużo wcześniej, to klient pomyśli, że przepłacił, i może nawet oczekiwać częściowego zwrotu kosztów. Ponadto będzie się spodziewał, że potencjalne kolejne zlecenia również będą zrealizowane znacznie przed czasem, co może stanowić niekorzystny precedens.


    Zamiast tego zainwestuj zaoszczędzony czas w realizację "bajerów" — pomysłowych, eleganckich detali, będących przejawem Twojej kreatywności i pracujących na Twoją (zasłużoną!) reputację. Dzięki nim możesz się także rozwijać. Dla projektanta to okazja do poświęcenia odrobiny czasu na kosmetyczne poprawki w szacie graficznej; programista może spożytkować ów czas na zaimplementowanie ciekawej funkcji w JavaScripcie, która zastąpi dotychczasowe, bardziej typowe rozwiązanie. Dzięki takim dodatkom zyskasz sobie świetną reputację, a przedwczesne oddawanie zleceń może Cię tylko wpędzić w kłopoty…


    10. Szukaj wsparcia u zawodowców


    Choć jako niezależny projektant jesteś bez wątpienia dobry w tym, co robisz, to nie zakładaj z góry, że sam poprowadzisz księgi, rachunki, zapanujesz nad podatkami i odpisami, będziesz wystawiał faktury czy pisał oferty handlowe.


    W kwestiach prowadzenia biznesu nie wahaj się udać po poradę do zawodowców. Może to obejmować także rozmowy z ludźmi, którzy od dawna mają własne przedsiębiorstwa i od podszewki poznali pewne aspekty prowadzenia firmy. Zaczerpnij z ich doświadczeń i błędów jak najwięcej dla siebie.


    Wybrane aspekty prowadzenia biznesu


    Na co można liczyć przy prowadzeniu własnej działalności? Na czym należy się skupić? W tej części rozdziału omówię kilka aplikacji, które pomagają "wolnym strzelcom" pracować wydajniej i bardziej profesjonalnie.


    11. E-maile


    E-mail może być toksyczny. Przez e-maile niezależny projektant może być wiecznie zajęty, nie robiąc nic konstruktywnego. Wysyłanie i odbieranie poczty może z łatwością zająć większą część dnia. Nabierz nawyku kontrolowania e-maili i nie pozwól, by to one kontrolowały Ciebie.


    Aby osiągnąć ten cel, powinieneś:


    
      	Wyłączyć wszystkie powiadomienia, liczniki wiadomości i inne podpowiedzi, które mogą odwracać Twoją uwagę.


      	Skonfigurować program pocztowy tak, by wysyłał i odbierał wiadomości w dłuższych odstępach czasu, na przykład raz na godzinę.


      	Wyznaczyć w ciągu dnia pory przeznaczone na korespondencję i wyłączać program pocztowy w innych godzinach. W ważnych sprawach ludzie i tak do Ciebie zadzwonią.


      	Postępować zgodnie z filozofią "raz, a dobrze". Przeczytaj każdy e-mail i zajmij się nim od początku do końca. Unikaj sytuacji, w której czytasz list pobieżnie i obiecujesz sobie, że wrócisz do niego później.

    


    12. Zarządzanie projektami


    Niektórzy klienci będą chcieli, abyś się do nich dopasował; inni nie będą nakładać szczególnych ograniczeń. Za każdym razem, gdy będziesz nawiązywał współpracę z nowym klientem lub rozpoczynał nowy projekt, musisz mieć opracowany logiczny, sensowny sposób postępowania. Jakie pytania należy zadać nowemu klientowi? Gdzie zapisać uzyskane informacje? Jak sprawdzać, ile dni pozostało do terminu oddania projektu? Gdzie przechowywać wszystkie materiały otrzymywane od klienta?


    E-mail się do tego nie nadaje! Łatwo w nim coś zgubić, o czymś zapomnieć, coś przeoczyć. Jeśli chcesz, możesz użyć tekturowych segregatorów albo skoroszytów. Czegokolwiek, co uznasz za wygodne — najważniejsze, abyś konsekwentnie przestrzegał obranej filozofii działania. Istnieją specjalne programy, takie jak Basecamp, które mogą Ci ułatwić tego typu zadania.


    [image: ]


    Basecamp to jedno z najpopularniejszych internetowych narzędzi do zarządzania projektami


    Źródło: http://www.basecamphq.com. Nazwy i logo Basecamp, Highrise, Backpack oraz 37signals są zarejestrowanymi znakami handlowymi firmy 37signals, LLC. Projekt i tekst © 1999 – 2010, 37signals, LLC. Wszystkie prawa zastrzeżone


    13. Badania i rozwój


    Pojęcie "badania i rozwój" (and. research and development, w skrócie R&D) kojarzy się raczej z koncernami, ale stanowi ono także niezwykle istotny element sprawnego funkcjonowania niezależnego projektanta. Jeśli chcesz zagwarantować klientom jak najwyższą jakość usług, musisz być o krok przed innymi (a przynajmniej dotrzymywać im kroku…). Nabierz nawyku inwestowania pewnej ilości czasu w samodoskonalenie i naukę. Rozwijaj bieżące umiejętności i zdobywaj nowe. Nigdy wcześniej nie zaprojektowałeś billboardu? Spróbuj!

    — na tym polega rozwój.


    Każdego tygodnia przeznacz trochę czasu na R&D. Zrób listę blogów, z których czerpiesz inspirację i nowe pomysły. Słuchaj ciekawych podcastów. Czytaj książki skłaniające do myślenia.


    14. Sprzedaż i kontakty z klientami


    W jaki sposób zarządzać czasem i zasobami, aby z góry wiedzieć, czy nadszedł czas na poszukiwanie nowych klientów, czy też lepiej skupić się na obsługiwaniu aktualnych? Powinieneś w każdej chwili mieć świadomość tego, w jaki sposób wyglądają Twoje plany na najbliższą przyszłość, na ile prawdopodobne jest ich urzeczywistnienie i jakie przyniosą dochody.
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    Do zarządzania sprzedażą oraz do kontaktów z klientami wielu przedsiębiorców używa serwisu Highrise (http://highrisehq.com/)


    Źródło: http://highrisehq.com/. Nazwy i logo Basecamp, Highrise, Backpack oraz 37signals są zarejestrowanymi znakami handlowymi firmy 37signals, LLC. Projekt i tekst © 1999 – 2010, 37signals, LLC. Wszystkie prawa zastrzeżone


    15. Księgowość


    Koniecznie powinieneś dysponować wygodnymi narzędziami do generowania, wysyłania i śledzenia faktur. Musisz też zadbać o profesjonalne prowadzenie operacji księgowych, choćby dlatego, że gwarantuje to pełną kontrolę nad przepływem finansów. Pojawia się coraz więcej wygodnych narzędzi online do prowadzenia ewidencji i wystawiania faktur VAT, takich jak Fakturownia, InFakt czy SzybkaFaktura, które pozwalają na tworzenie czytelnych, eleganckich dokumentów, świadczących o Twoim profesjonalnym podejściu do sprawy. Klienci będą oczekiwali możliwości otrzymania faktury — zadbaj o to, by nie były to odręcznie wypisane druczki, pozbawione Twojego logo.


    [image: ]


    Serwis Blinksale umożliwia wystawianie, przesyłanie oraz śledzenie faktur (produkt jest skierowany na rynek zachodni)


    Źródło: http://www.blinksale.com. © 2005 – 2010 Blinksale, Inc. Wszystkie prawa zastrzeżone. Blinksale jest zarejestrowanym znakiem towarowym firmy Blinksale, Inc. Basecamp jest zarejestrowanym znakiem towarowym firmy 37signals, LLC.


    Rob Smith jest dyrektorem działu technologii cyfrowych w firmie Blueleaf (http://www.blue-leaf.co.uk/). Jego praca polega na pomaganiu klientom w określeniu potrzeb związanych z technologiami cyfrowymi, począwszy od stron internetowych, przez marketing e-mailowy, aż do zadań analitycznych. Rob jest autorem bloga poświęconego cyfrowym mediom i handlowi w internecie.

  


  


  
    Rozdział 2.
 Częste dylematy projektantów WWW


    Andy Rutledge


    W BRANŻY PROJEKTOWEJ można spotkać wielu szczęśliwych, spełnionych ludzi. Nietrudno się też dziwić, dlaczego wielu projektantów tak bardzo ceni sobie tę pracę. Nie wszystko jednak przedstawia się w różowych barwach. Jeśli nie będziesz ostrożny, radość związana z zarabianiem na życie dzięki pasji może zostać poważnie zakłócona bardziej prozaicznymi aspektami życia zawodowego. Niezależnie od tego, jak bardzo utalentowanym projektantem jesteś, Twoje możliwości zawsze będą podlegały pewnym ograniczeniom — może z wyjątkiem sytuacji, gdy dysponujesz doświadczeniem biznesowym dorównującym talentom artystycznym. Ta zasada sprawdza się niestety niezależnie od tego, czy pracujesz na własny rachunek, dla pośrednika, czy jako projektant w większej firmie.


    Nie ma tygodnia, abym nie słyszał narzekań projektantów, którzy borykają się z realiami. Niezadowoleni z dotychczasowych warunków, proszą mnie o poradę, która pozwoliłaby im coś poprawić. Zwykle dodają, że nie wiedzą, dlaczego wszystko poszło źle, albo zrzucają winę na kogoś innego. Szkopuł w tym, że za każdym razem przyczyny są te same: błędne wybory i brak doświadczenia w prowadzeniu biznesu. A przecież wcale nie musi tak być.


    Profesjonalne diagnozy i rozwiązania


    W tej części rozdziału przytoczę wyjątki z kilku e-maili, jakie otrzymałem od projektantów szukających porady. W każdym przypadku dokonam analizy sytuacji, w przystępny sposób wyjaśnię, co należało zrobić, aby uniknąć problemów, i zasugeruję działania, jakie może przedsięwziąć projektantka lub projektant, by poprawić swoje położenie.


    Opisane niżej przypadki nie należą do wyjątków. Być może wielu z Was, czytających te słowa, doświadcza podobnych problemów… a może zetkniecie się z nimi w przyszłości. Mam nadzieję, że poniższe informacje, sugestie i strategie postępowania pozwolą każdemu z Was uniknąć tych i innych kłopotów.


    1. Pierwsze kroki w zawodzie niezależnego projektanta


    Pytanie: "Niedawno ukończyłem studia plastyczne i zacząłem pracować jako niezależny projektant. Zastanawiam się, jak pozyskiwać klientów? Jak wyrobić sobie dobre imię?".


    Ta osoba równie dobrze mogłaby wyskoczyć z samolotu, a potem zacząć pytać: "No dobrze, a gdzie jest ten, no, spadochron? Aha, a czy powinienem wylądować w konkretnym miejscu? Jak mam to zrobić?". Analogia jest brutalna, ale takie podejście naprawdę spotyka się bardzo często. Zasadniczy wniosek jest taki, że nie należy porywać się na pracę jako niezależny projektant bez zawodowego doświadczenia, bez perspektyw i ze znikomą lub zgoła żadną wiedzą na temat prowadzenia firmy.


    Tuż po studiach lub po szkole projektowania nikt nie jest jeszcze profesjonalistą; raczej rzemieślnikiem (co, moim zdaniem, stanowi dopiero wstęp do bycia profesjonalistą). Przez najbliższych kilka lat powinieneś zdobywać umiejętności, wiedzę i doświadczenie, konieczne do rozpoczęcia pracy zawodowej na własną rękę. Można tego dokonać w większej grupie ludzi o podobnych zamiarach, pod opieką mentorów: na przykład w agencji projektowej lub na etacie w dużej firmie. Takie środowiska zapewniają wsparcie i umożliwiają zdobywanie wiedzy, niezbędnej do rozwoju projektanta.


    Najlepszym sposobem na "wyrobienie sobie dobrego imienia" jest zbieranie portfolio doskonałych prac i zachowanie nieskazitelnej reputacji w ciągu kilku lat, gdy agencja lub firma macierzysta zajmuje się pozyskiwaniem klientów i zarządzaniem projektami. Jeśli jesteś wystarczająco dobry, to z upływem czasu zdobędziesz uznanie współpracowników i szefów, zyskasz reputację (marketing szeptany czyni cuda) i nabierzesz doświadczenia. Jeśli następnie podejmiesz jakiekolwiek działania mające na celu zaprezentowanie swoich prac i przemyśleń w światku branży projektowej lub w środowiskach biznesowych, to z czasem wyrobisz sobie pewną markę (ponownie dzięki marketingowi szeptanemu, ale także za pośrednictwem portfolio lub bloga). Taka marka będzie miała solidny fundament, w odróżnieniu od gry pozorów, z jaką często mamy do czynienia w serwisach społecznościowych. Wówczas nadejdzie odpowiedni czas, by zaryzykować karierę freelancera.


    Jako wolny strzelec musisz sam zadbać o każdy detal. Musisz być księgowym i kontrolerem finansowym; musisz umieć mówić i zyskać dar przekonywania potencjalnych klientów; musisz wiedzieć, jakie kwestie poruszyć w rozmowie, by wyeliminować nieodpowiednich zleceniodawców; umieć przygotowywać dokumenty natury prawnej, dokumentację zleceń, pisać oferty, zarządzać projektami, negocjować z klientami w trakcie realizacji projektu (i potrafić zachować przy tym twarz oraz stoicki spokój, nawet w obliczu najdziwniejszych żądań czy niesmacznych sytuacji). Musisz umieć od ręki znaleźć sposób na rozwiązanie dziesiątek różnych problemów. Powinieneś być na bieżąco w kwestiach podatkowych, śpiewająco wypełniać rozliczenia i rozmaite formularze podatkowe, być orłem marketingu, opracować i wdrażać strategię budowania rozpoznawalności marki, z uwzględnieniem całej złożoności tego procesu, wiedzieć, jak inicjować projekty i jak je oddawać — a wszystko to z niezmąconą pewnością siebie. Aha — potrzebujesz jeszcze stałego dopływu potencjalnych klientów. Jeśli masz wątpliwości albo braki dotyczące dowolnych z wymienionych dziedzin, to znaczy, że nie jesteś jeszcze gotowy, aby zostać niezależnym projektantem.


    Bycie wolnym strzelcem to zadanie dla doświadczonych profesjonalistów. Rozpoczynanie kariery od pracy freelancera jest niemal zawsze pozbawione sensu. Profesjonalizm w dużej mierze wynika z dobrych przyzwyczajeń. Jeśli potkniesz się przy stawianiu pierwszego kroku, to ów błąd może wpływać na całą Twoją przyszłą pracę. Musisz dbać o natychmiastowe korygowanie wszystkich błędów, gdyż w przeciwnym razie wyrobisz sobie złe, nieprofesjonalne nawyki.


    2. Jak odgadnąć oczekiwania klienta?


    Pytanie: "Źle idzie mi odgadywanie oczekiwań klientów. Nigdy nie jestem pewien, o co zapytać albo jakiego rodzaju projektu ode mnie oczekują. Z reguły kończy się na tym, że większość pytań zadaje kierownik projektu. W jaki sposób najlepiej sobie radzić w takich sytuacjach?".


    To typowy problem projektantów — zwłaszcza z niewielkim doświadczeniem — pracujących w agencjach. Na szczęście firma projektowa jest dobrym miejscem do zdobywania doświadczeń i kompetencji. W tym pytaniu zasygnalizowane zostało jednak kilka problemów, które wymagają bliższej uwagi.


    Przede wszystkim na etapie poznawania oczekiwań klienta raczej nie powinno się zadawać bezpośrednich pytań o projekt. Owszem, kwestie ewentualnych wytycznych dotyczących wizerunku marki warto wyjaśnić i określić już na wstępie, ale sam projekt jako taki ma być Twoim dziełem, wynikającym z Twojej wiedzy i umiejętności, a nie klienta. Projekt ma być Twoim autorskim pomysłem na spełnienie oczekiwań zleceniodawcy, opracowanym z myślą o osiągnięciu jego celów biznesowych, założeń funkcjonowania strony WWW, potrzeb oraz oczekiwań jego klientów, parametrów użytkowych strony i tak dalej. Powiem więcej: jeśli na początku uda Ci się nie zadawać żadnych pytań dotyczących wyglądu projektu, to znaczy, że jesteś na dobrej drodze.


    Wyobraź sobie przez chwilę, że jesteś lekarzem i musisz zaordynować pacjentowi jak najlepszą kurację. Nie zapytasz przecież wówczas chorego, co według niego powinieneś mu przepisać, prawda? Zrobisz raczej wywiad dotyczący symptomów choroby, jej historii, codziennego otoczenia, oczekiwań chorego (jest zawodowym sportowcem czy po prostu chciałby normalnie funkcjonować?). Odpowiedzi pacjenta zadecydują o właściwym sposobie leczenia. Jego opinia na temat postępowania medycznego jest zapewne mało istotna — jeśli sam umiałby sobie pomóc, zapewne nie przyszedłby do Ciebie po poradę.


    Na pierwsze spotkanie z klientem przyjdź przygotowany. Dowiedz się, ile się da, na temat firmy, jej historii, dawnych i obecnych przedsięwzięć. Opracuj listę pytań, która pozwoli Ci przełamać pierwsze lody: niektóre powinny dotyczyć konkretnego klienta i zlecenia, pozostałe zaś mogą mieć charakter ogólny. W ten sposób stworzysz pewien fundament do dalszej, bardziej szczegółowej dyskusji, w wyniku której zbierzesz niezbędne informacje.


    I jeszcze jedno: to Ty jesteś projektantem i to na Tobie spoczywa odpowiedzialność za udaną realizację projektu. To Ty (a nie menedżer projektu albo deweloper) powinieneś odkryć, na czym zależy klientowi. Wykorzystaj czas spędzony w agencji na doskonalenie umiejętności w analizowaniu potrzeb klienta. Przy każdym następnym zleceniodawcy bierz na siebie trochę większą odpowiedzialność. Rozważ każdy proces realizacji projektu pod kątem ewentualnych usprawnień i poprawienia trafności zadawanych pytań. Z upływem czasu powinieneś nabrać wprawy i doświadczenia w przeprowadzaniu tego niezwykle istotnego etapu realizacji projektu.


    3. Opłaty za nadprogramowe propozycje. Ile projektów zwykle się przedstawia?


    Pytanie: "Niektórzy moi klienci oczekują przedstawienia trzech, czterech albo jeszcze większej liczby wstępnych projektów (makiet). To wymaga mnóstwa pracy, więc wolałbym ograniczyć się do dwóch. Czy powinienem podnieść stawkę za opracowanie kolejnych propozycji? Innym projektantom udaje się ograniczyć do jednej lub dwóch. Jak oni to robią?".


    To bardzo interesujące pytania, które skłaniają do zadania jeszcze dwóch:


    
      	Dlaczego cytowany projektant pozwala swoim klientom — którzy nie są przecież artystami — decydować o tym, ile propozycji ma przedstawić?


      	Dlaczego jego podejście do tematu jest podyktowane ilością, a nie jakością prezentowanych prac?

    


    Opracowanie dobrego projektu nie polega na wybraniu jednego z kilku arbitralnych wariantów. Dobry projekt jest wynikiem przemyślanych decyzji, uwzględniających konkretne wymagania. Podejście w rodzaju "a nuż się coś spodoba" jest po prostu nieefektywne. Być może klienci będą uważali inaczej, ale Ty powinieneś mieć tego świadomość! Pamiętaj, że to na Tobie spoczywa odpowiedzialność za to, by zleceniodawca nie strzelił sobie w stopę.


    Jedyną osobą, która wie, ile wariantów projektu wchodzi w rachubę, jesteś Ty: twórca zaangażowany w realizację zlecenia. Co więcej, niemal w każdym przypadku da się wskazać jedno optymalne rozwiązanie. Owszem, zdarza się, że warto rozważyć alternatywę i przedstawić ją klientowi, ale tego nie możesz być pewny, dopóki w pełni nie zaangażujesz się w realizację projektu i nie poznasz wszystkich związanych z nim wymagań.


    W większości przypadków w trakcie projektowania będziesz analizował wiele różnych opcji i wariantów, jednak bardziej wnikliwa analiza samorzutnie wyeliminuje większość z nich, a na placu boju pozostaną tylko te najbardziej właściwe i najlepsze — zwykle jeden lub dwa. Te, i tylko te projekty powinny zostać przedstawione klientowi. Nigdy nie należy pokazywać mniej udanych pomysłów; nawet jeśli chciałbyś potraktować je jako "wypełniacze", spełniające kryterium liczby propozycji 
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