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Nast pne zdania po kolei, w okre lonym logicznym porz dku powinny uza-
sadnia  g ówn  my l. Na ko cu powinno znale  si  zdanie podsumowuj ce, 
spinaj ce – tzw. wiadomo  do zapami tania (ang. take home message).

W konstrukcji kolejnych akapitów przydatne jest tworzenie logicznych map 
zwi zków pomi dzy poszczególnymi my lami (patrz aneks). 

Przyk ad

Tworzenie warto ci dla klienta jest zagadnieniem wa nym i aktualnym w zakresie 
zarówno teoretycznym, jak i praktycznym, szczególnie w dobie szybko rozwijaj cych
si fi rm nakierowanych na tworzenie produktów idealnie dopasowanych do wyma-
ga  klientów i tym samym tworz cych wysok  warto  dla klientów. Z perspektywy 
wielu przedsi biorstw polskich i zagranicznych zg bienie tej problematyki i przywi -
zanie do niej wi kszej uwagi skutkowa  b dzie zwi kszeniem satysfakcji klienta oraz 
tworzy  z nim d ugofalowe relacje. Niestety proces ten nie jest atwy i w du ej mierze 
zale y od skuteczno ci dzia a  w ró nych obszarach sk adaj cych si  na zarz dzanie 
warto ci  dla klienta. 

Bardzo wa nym pierwiastkiem kreowania warto ci dla klienta z perspektywy 
przedsi biorstwa jest innowacja, która zapewnia uwag  konsumenta i kszta tuje 
kompozycje warto ci w sposób pomagaj cy wzbudzi  reputacj  i zaufanie, co nie-
jednokrotnie staje si  czynnikiem inicjuj cym relacje przedsi biorstwa z klientami. 
Elementem koniecznym do pe nego i efektywnego zarz dzania tymi procesami jest 
równie  prowadzenie dzia a  badaj cych warto  i wiarygodno  klientów, co jest 
konieczne do rozwijania strategii wzrostu warto ci klienta wp ywaj cej na genero-
wanie zysku i wzrost warto ci przedsi biorstwa.

Komentarz:
O co chodzi w tych akapitach? 

Tworzenie warto ci dla klienta pomaga elastycznie dopasowa  si  do wyma-
ga  klientów, a teraz trzeba to robi , bo konkurencja jest du a (ale konkurencja 
jest prawie zawsze). 

Do tworzenia warto ci niezb dne jest innowacyjne podej cie, badania klientów. 
Generalnie jest trudne (a co nie jest?), ale si  op aca, bo zwi ksza zyski 

i warto fi rmy. 

Po poprawkach:
Umiej tne tworzenie warto ci dla klienta pomaga dopasowa fi rmom produk-

ty do oczekiwa , zwi kszy  satysfakcj  z zakupów czy budowa  d ugofalowe relacje 
z odbiorcami. 

Kompetentne tworzenie i rozwijanie warto ci wymaga wysi ku ze strony przed-
si biorstw: zmusza do poszukiwania innowacji, obliguje do sta ego badania opinii 
klientów i utrzymywania z nimi relacji, ale przez to powi ksza zysk fi rmy i przyczynia 
si  do wzrostu warto ci przedsi biorstwa.

2. Forma tekstu naukowego
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Pisanie akapitów podporz dkowanych logice pierwszego silnego wra enia
i nast puj cej po nim szczegó owej argumentacji zmusza do wysi ku porz dko-
wania my li i dokonywania oceny ich wa no ci. Zdecydowanie atwiej napisa
zdanie wst pne, ogólne, ogl dne, by potem po kolei i nie piesznie snu  w tek
w kierunku sedna naszego przekazu. Niektórzy czytelnicy cierpliwie znosz  ten 
proceder w nadziei na zwie czenie w drówki cenn  informacj , regu , konkluzj .
Taki sposób prowadzenia w tku jest dopuszczalny, o ile rzeczywi cie w ramach 
akapitu zawrzemy t  g ówn  cenn  my l lub porz dnie (bo jasno i prosto) napisze-
my, o co nam w tym miejscu chodzi. 

Zdarzaj  si  jednak akapity (i czasami ca e artyku y), w których trudno si
zorientowa , o czym informuje nas autor i po co robi to w tym miejscu. 

Aby unikn  takiej oceny ze strony czytelnika, warto: 
pisa  prosto i na temat, unikaj c zb dnych s ów, formy biernej oraz nud-
nych czasowników; 
zawiera  (o ile to mo liwe) jedn  my l w jednym zdaniu; 
porz dkowa  my li wed ug okre lonej i jasnej regu y;
dba  o wyrazisto  przekazu dzi ki sile argumentacji wzmocnionej stylem 
i poprawnym stosowaniem regu  j zyka, w którym piszemy. 

2.5. Konstrukcja akapitu


