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Spis tresci
Wstep do polskiego wydania

Wprowadzenie. DLACZEGO WARTO "ZATRUDNIC" TE KSIAZKE
Tworzenie innowacji juz nie musi by¢ loterig. Niech inni licza na szczescie. Niech
sobie przez to zostang z tyhu!

CZESC 1. Wprowadzenie do teorii zadan

Rozdziat 1. DYLEMAT KOKTAJLU MLECZNEGO
Dlaczego w dziedzinie innowacji tak trudno co$ przewidywac? Dlaczego trudno o
trwaty sukces? By¢ moze zadawali$my sobie dotad niewtasciwe pytania.

Rozdziat 2. POSTEP, NIE PRODUKTY

Podstawowe informacje na temat teorii zadan do wykonania. Aby przenie$¢ innowacje
z domeny przypadku do sfery przewidywan, nalezy zrozumie¢, jaki postgp klienci
starajg si¢ osiggna¢ w danych okolicznos$ciach.

Rozdzial 3. ZADANIA W SRODOWISKU NATURALNYM

Teoria zadan zmienia podej$cie do definiowania zakresu wlasnej dziatalnosci.
Powoduje zmiang rozmiaréw i ksztattu rynku, jak rowniez nowe spojrzenie na listg
konkurentow. Przyktady Uniwersytetu Southern New Hampshire, FranklinCovey czy
Intuit pokazuja, jak potezne innowacje mozna tworzy¢ na podstawie teorii zadan do
wykonania.

CZESC 11. Zastosowanie teorii zadan - ciezka praca, ktora przynosi dobre owoce

Rozdziat 4. W POGONI ZA ZADANIEM

Gdzie zatem nalezy szuka¢ tych wszystkich zadan, ktore czekaja na odkrycie? Jak
mozna je znalez¢? Rzecz nie w tym, jakich si¢ uzywa narzgdzi, ale jakie informacje si¢
gromadzi 1 jak si¢ zestawia ze sobg poczynione obserwacje.

Rozdziat 5. JAK USLYSZEC TO, CZEGO KLIENCI NIE MOWIA

Klient nie zawsze potrafi precyzyjnie stwierdzi¢, czego chce. Jego motywacja bywa
skomplikowana, a §ciezka prowadzaca do zakupu obejmuje etapy, ktérych on sam nie
potrafi wskaza¢. Nie znaczy to jednak, ze nie da si¢ tego czytelnie opisa¢. Bardzo
wiele waznych informacji mozna uzyskaé, zastanawiajac si¢ nad tym, jakie
rozwigzania klient "zatrudnia", a jakie "zwalnia".



Rozdziat 6. BUDOWANIE CV

Jak doprowadzi¢ do tego, aby nasze rozwigzanie zostalo "zatrudnione" do wykonania
konkretnego zadania? Wymaga to czegos$ wigcej niz tylko stworzenia produktu, ktory
by posiadat odpowiednie cechy i funkcj¢. Aby skutecznie wykonywac zadanie stojace
przed klientem, trzeba mu zapewni¢ odpowiednie doswiadczenie. Klient bedzie
sktonny za to zaptaci¢!

CZESC III. Organizacja zorientowana na zadanie do wykonania

Rozdziat 7. INTEGRACJA WOKOL ZADANIA

Organizacje zwykle tworza struktury wokol funkcji, jednostek biznesowych lub
lokalizacji geograficznej. Tymczasem przewage konkurencyjng zapewniaja sobie te
firmy, ktore jako czynnik optymalizacyjny przyjmuja zadanie. Integracja
wewngetrznych kompetencji 1 procesow istotnych z punktu widzenia zadania to
dzialanie, ktore moze przyczyni¢ si¢ do stworzenia autentycznie wyrdzniajacego si¢
produktu czy ustugi.

Rozdziat 8. KONCENTRACJA NA ZADANIU

Nawet wybitnym firmom zdarza si¢ zapomnie¢ o zadaniu, ktore majg wykonywac dla
klienta, akcent za§ przenie$¢ na wilasne interesy. Dzieje si¢ tak pod wptywem trzech
ztudzen, nasilajacych si¢ w zwiazku z gromadzeniem coraz wickszej liczby danych na
temat produktu. Te ztudzenia to: blad-przedktadania danych aktywnych nad pasywne,
iluzja powierzchownego rozrostu oraz urok uspokajajacych danych.

Rozdziat 9. ORGANIZACJA SKUPIONA NA ZADANIU

Trafnie zdefiniowane zadanie to swego rodzaju "zamiar przywodczy", ktory eliminuje
potrzeb¢ mikrozarzadzania. Pracownicy wszystkich szczebli rozumiejg sens swojej
pracy 1 maja motywacje do podejmowania dziatah wpisujacych si¢ w szerszy proces w
celu wsparcia klienta w realizacji stojacego przed nim zadania. Tak to wiasnie dziala
w organizacjach takich jak Mayo Clinic, Consumer Financial Protection Bureau
(CFPB), OnStar czy "Deseret News".

Rozdziat 10. UWAGI KONCOWE DOTYCZACE TEORII ZADAN

Przez dlugi czas trwaliSmy w przekonaniu, ze powodzenie innowacji to kwestia
szczescia. Pora obali¢ ten paradygmat. Jak wynika z danych gromadzonych przez nas
w ciggu 20 lat, energi¢ 1 zasoby mozna skutecznie inwestowa¢ w prace nad
tworzeniem produktu, co do ktérego mozna przewidzie¢, ze klienci zechca go kupié.
Na szczescie niech zatem liczg inni!
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