2. Forma tekstu naukowego

Nastepne zdania po kolei, w okreslonym logicznym porzadku powinny uza-
sadnia¢ gtéwng mysl. Na koncu powinno znalez¢ si¢ zdanie podsumowujace,
spinajace — tzw. wiadomo$¢ do zapamigtania (ang. take home message).

W konstrukcji kolejnych akapitow przydatne jest tworzenie logicznych map
zwigzkéw pomiedzy poszczegdlnymi myslami (patrz aneks).

Przyktad

Tworzenie wartosci dla klienta jest zagadnieniem waznym i aktualnym w zakresie
zarowno teoretycznym, jak i praktycznym, szczegolnie w dobie szybko rozwijajqcych
sie firm nakierowanych na tworzenie produktow idealnie dopasowanych do wyma-
gan klientow i tym samym tworzqcych wysokq wartos¢ dla klientow. Z perspektywy
wielu przedsiebiorstw polskich i zagranicznych zglebienie tej problematyki i przywig-
zanie do niej wiekszej uwagi skutkowac bedzie zwiekszeniem satysfakcji klienta oraz
tworzy¢ z nim diugofalowe relacje. Niestety proces ten nie jest tatwy i w duzej mierze
zalezy od skutecznosci dziatari w réznych obszarach sktadajqcych sie na zarzqdzanie
wartosciq dla klienta.

Bardzo waznym pierwiastkiem kreowania wartosci dla klienta z perspektywy
przedsiebiorstwa jest innowacja, ktora zapewnia uwage konsumenta i ksztaltuje
kompozycje wartosci w sposob pomagajqcy wzbudzic¢ reputacje i zaufanie, co nie-
jednokrotnie staje si¢ czynnikiem inicjujgcym relacje przedsiebiorstwa z klientami.
Elementem koniecznym do pelnego i efektywnego zarzqdzania tymi procesami jest
rowniez prowadzenie dziatari badajgcych wartos¢ i wiarygodnosé klientow, co jest
konieczne do rozwijania strategii wzrostu wartosci klienta wplywajgcej na genero-
wanie zysku i wzrost wartosci przedsiebiorstwa.

Komentarz:
O co chodzi w tych akapitach?

Tworzenie wartosci dla klienta pomaga elastycznie dopasowac si¢ do wyma-
gan klientow, a teraz trzeba to robié, bo konkurencja jest duza (ale konkurencja
jest prawie zawsze).

Do tworzenia wartoSci niezbgdne jest innowacyjne podejscie, badania klientow.

Generalnie jest trudne (a co nie jest?), ale si¢ optaca, bo zwicksza zyski
i warto$¢ firmy.

Po poprawkach:

Umiejetne tworzenie wartosci dla klienta pomaga dopasowad firmom produk-
ty do oczekiwan, zwiekszy¢ satysfakcje z zakupow czy budowad diugofalowe relacje
z odbiorcami.

Kompetentne tworzenie i rozwijanie wartoSci wymaga wysitku ze strony przed-
siebiorstw: zmusza do poszukiwania innowacji, obliguje do statego badania opinii
klientow i utrzymywania z nimi relacji, ale przez to powieksza zysk firmy i przyczynia
sie do wzrostu wartoSci przedsiebiorstwa.




2.5. Konstrukcja akapitu

Pisanie akapitow podporzadkowanych logice pierwszego silnego wrazenia
i nastepujacej po nim szczegdtowej argumentacji zmusza do wysitku porzadko-
wania mysli i dokonywania oceny ich waznosci. Zdecydowanie tatwiej napisa¢
zdanie wstepne, ogdlne, ogledne, by potem po kolei i nie§piesznie snu¢ watek
w kierunku sedna naszego przekazu. Niektdrzy czytelnicy cierpliwie znosza ten
proceder w nadziei na zwieniczenie wedréwki cenng informacja, reguta, konkluzja.
Taki sposob prowadzenia watku jest dopuszczalny, o ile rzeczywiScie w ramach
akapitu zawrzemy te gtéwna cenna mysl lub porzadnie (bo jasno i prosto) napisze-
my, o co nam w tym miejscu chodzi.
Zdarzaja si¢ jednak akapity (i czasami cale artykuly), w ktérych trudno si¢
zorientowac, o czym informuje nas autor i po co robi to w tym miejscu.
Aby unikna¢ takiej oceny ze strony czytelnika, warto:
e pisac prosto i na temat, unikajac zbednych stéw, formy biernej oraz nud-
nych czasownikow;
o zawiera¢ (o ile to mozliwe) jedna my$l w jednym zdaniu;
o porzadkowa¢ mysli wedtug okreslonej i jasnej reguly;
o dbac o wyrazisto$¢ przekazu dzigki sile argumentacji wzmocnionej stylem
i poprawnym stosowaniem regut jezyka, w ktorym piszemy.
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