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Streszczenie. Wspotczesna gospodarka, jej nieustanny rozwdj, globalizacja
1 zmienno$¢ oczekiwan klientow wymagaja od przedsigbiorstw szczegdlnego
podejscia do wdrazania nowych produktow. Wprowadzenie i zarzadzanie nowym
produktem wymaga takze specyficznych kompetencji  przedsigbiorcy
1 zaangazowanego w proces zespotu. Celem artykutu byla identyfikacja
czynnikow wplywajacych na wdrozenie oraz realizacje¢ nowego produktu
innowacyjnego. Badania empiryczne zrealizowano w 2016 r. w siedzibie
przedsigbiorstwa Spiropharm S.A. Analiza wynikow badan umozliwita
zaproponowanie rekomendacji dla rozwoju przedsiewzigcia.

Stlowa Kkluczowe: wdrozenie nowego produktu, produkt innowacyjny,
kompetencje, program motywacyjno-zdrowotny.

Summary. Modern economy, its permanent development, globalization,
clients’ ever-changing expectations, require a particular approach towards the
implementation of new products by companies. The introduction and management
of a new product requires particular competences on the part of the entrepreneur,
and involvement of the whole team in the process. The objective of the present
paper is to identify factors influencing the implementation and realisation of an
innovative product. Empirical studies were conducted in 2016 in the premises of
Spiropharm. The analysis of research results enabled the formulation of
recommendations for the development of the company.

Keywords: implementation of a new product, innovative product, competences,
health and motivation program.

THE IMPLEMENTATION OF AN INNOVATIVE PRODUCT BASED ON
SPIROLIFE, A HEALTH AND MOTIVATION PROGRAM
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1. Wstep

Wspolczesna gospodarka 1 jej nieustanny rozwoj, globalizacja 1 zmienno$¢ oczekiwan
klientow stanowig podstawowe determinanty wdrazania nowych produktéw. Sukces nowego
przedsigwzigcia uzalezniony jest bowiem od wielu czynnikow. Do najistotniejszych naleza
innowacyjno$¢ produktu, orientacja na rynek, umiejetno$¢ dostrzezenia oraz wykorzysta-
wania pojawiajacych si¢ szans rynkowych. Wprowadzenie nowego produktu i zarzadzanie
nim wymaga takze specyficznych kompetencji samego przedsigbiorcy oraz zaangazowanego
w proces zespotu.

Przedmiotem prezentowanego artykutu jest identyfikacja 1 ocena czynnikow,
wptywajacych na wdrozenie oraz realizacj¢ nowego produktu innowacyjnego, na przyktadzie
programu motywacyjno-zdrowotnego Spirolife. Program skierowany jest gtéwnie do osob
pracujacych w korporacjach, niemajacych czasu i motywacji do dbania o zdrowy tryb zycia.
W celu wsparcia ich w drodze do zmiany nawykéw stworzono innowacyjne stanowisko
health partnera. Badania empiryczne zrealizowano przy zastosowaniu metody wywiadu
cze$ciowo skategoryzowanego. Tematyka wywiadu dotyczyta wdrozenia, rozwoju i realizacji
programu motywacyjno-zdrowotnego, kompetencji pracownikow zaangazowanych w jego
realizacje oraz potencjalnych czynnikéw sukcesu programu. Analiza wynikow badan

umozliwila zaproponowanie rekomendacji dla dalszego rozwoju przedsigwzigcia.

2. Problematyka poruszana w artykule w Swietle literatury przedmiotu

Wspoélczesne przedsiebiorstwa funkcjonujg w warunkach permanentnej zmiany. Dotyczy
to wszystkich aspektow ich dzialalnos$ci, zmieniaja si¢ bowiem warunki wytwarzania,
technologia, kompetencje pracownikdow, a wreszcie preferencje klientow. Wsrod gtownych
czynnikow, determinujacych powodzenie nowego przedsiewzigcia wymienia si¢ jego
innowacyjnosc.

Innowacyjno$¢ jest pojeciem szeroko omawianym w literaturze przedmiotu, stanowi
bowiem aktualnie jeden z podstawowych wymiarow przedsigbiorczosci [12]. Innowacje maja
ogromne znaczenie dla rozwoju poszczeg6lnych przedsigbiorstw, a takze calych gospodarek.
Proces przedsigbiorczy wymaga wprowadzania innowacji, rozumianych jako wdrozenie
tworczych idei lub nowosci do praktyki gospodarczej. Juz prekursor pojecia innowacji,
J.A. Schumpeter, twierdzil, Ze innowacyjno$¢ jest niezb¢dnym elementem dziatan
przedsiebiorczych [11]. Za jedna z najwazniejszych funkcji przedsigbiorcy uwaza si¢ wigc

wprowadzanie innowacji. Umiejetno$¢ tworzenia lub szybkiej adaptacji innowacyjnych
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rozwigzan na poziomie przedsigbiorstw moze stanowi¢ zroédlo trwalej przewagi
konkurencyjnej [5].

W literaturze podkresla si¢ przy tym, ze innowacje maja bardzo rézny charakter, zakres,
site oddzialywania. Moga tez mie¢ rézne zrodta — jedne wymagaja wielu lat systematycznej
pracy, inne sg efektem naglego spostrzezenia, zbiegu okolicznos$ci [6]. Innowacje mogg takze
dotyczy¢ roznych obszarow, zdaniem J. Bessanta i J. Tidda mozna je sprowadzi¢ do czterech
rodzajow innowacje: (1) produktowe, (2) procesowe, (3) pozycji, (4) zwigzane z paradygmat-
tem dzialania. Ze wzgledu na tematyke artykulu warto przyblizy¢ w szczegolnosci pojecie
innowacji produktowych, dotyczacych zmian w produktach lub ustugach oferowanych na
rynku [3; por. 13].

Co niezmiernie istotne, innowacje nie muszg mie¢ charakteru przetomowego. Niekiedy
wprowadzanie nawet niewielkich zmian w produktach lub sposobie funkcjonowania
przedsigbiorstwa stanowi zrodto sukcesu.

Szczegdlnie interesujace, ze wzgledu na problematyke prezentowana w niniejszym
artykule, sg innowacje wprowadzane przez niewielkie przedsigbiorstwa. Zazwyczaj
charakteryzuja si¢ one mniejszg skalg niz w przypadku wigkszych firm lub korporacji. Mate
firmy, ze wzgledu na swoja specyfike, czesto podejmuja si¢ realizacji projektéw, ktore dla
wiekszych przedsigbiorstw bylyby nieoptacalne, poszukujg nisz lub same je tworza.
Innowacje w matych przedsigbiorstwach s3 wreszcie czg¢sto oparte na unikatowej wiedzy
zatozycieli, ktorzy tworza firme dla realizacji swojego innowacyjnego pomystu [6].

Nowe rynki generujace potrzeby klientow maja kluczowy wplyw na wspodlczesne
przedsiebiorstwa. Firmy muszg tworzy¢é warto$¢ dla siebie, swoich pracownikéw
1 konsumentoéw. To wilasnie innowacje stanowig jedno z podstawowych narzedzi osiggnigcia
celu wspodtczesnego przedsigbiorstwa. Z kolei czynnikiem stymulujacym innowacje sa
pracownicy przedsigbiorstw, przez wiedze, umiejetnosci, a takze sposoby dzielenia si¢ wiedza
[1]. Sukces we wdrazaniu innowacji zalezy przede wszystkim od zasobdw organizacji
(w tym, w szczegolnosci, zasoboéw ludzkich) oraz od zdolnosci ich odpowiedniego
wykorzystania, ktore wymaga skutecznego zarzadzania — angazowania cztonkow zespotu,
tworzenia sprzyjajacej wdrazaniu innowacji atmosfery, dopracowania pomystu.

W  przypadku matych przedsigbiorstw niezwykle istotnego znaczenia nabieraja
umiejetnosci zatozycieli - menedzerow, umozliwiajace skuteczne zarzadzanie zespotem.
Szczegdlnie wazne staja  si¢ umiej¢tnosci  migkkie menedzerow, umozliwiajace
m.in. maksymalne wykorzystanie roznorodnych talentow zespotu. Kluczowe dla lideréw jest
zrozumienie wartosci, cech, motywacji, kazdego z cztonkéw zespotu. Umozliwia to
identyfikacj¢ najistotniejszych  kompetencji, umozliwiajagcych osiagnigcie  sukcesu
organizacji, utatwia wspotpracg, tworzy odpowiednig atmosfere komunikacji i wymiany
doswiadczen. Kierownik staje si¢ swoistym trenerem swoich podwladnych, co buduje

lojalnos¢ 1 zaufanie zespotu [10].
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3. Metodyka badan wlasnych

Badania empiryczne przeprowadzono z wykorzystaniem metody case study, nalezacej do
podstawowych metod badan jako$ciowych. Polega ona na studiowaniu wybranego obiektu
(lub obiektéw) o duzej zlozono$ci wewnetrznej 1 intensywnych zwiazkach z otoczeniem, przy
wykorzystaniu réznorodnych Zrédet informacji (dokumenty, obserwacje, wywiady),
z uwzglednieniem kontekstu badanego przypadku [4; 2].

Metoda studium przypadku wybierana jest czesto, gdy problem badawczy obejmuje duza
liczbe wzajemnie powigzanych zmiennych, za§ badacz ma znikoma kontrole nad badanym
obiektem. W szczegdlnosci studium przypadku bywa preferowane w sytuacjach, gdy nalezy
wyjasni¢  zwiazki przyczynowo-skutkowe zbyt zlozone dla badan ankietowych,
przeanalizowa¢ podjete dziatania oraz efekty programu z punktu widzenia ich skutecznosci,
jak réwniez, by wyczerpujaco zbada¢ efekty dziatan, ktérych rezultaty nie sa tatwe do
przewidzenia [8].

To podejscie badawcze wykorzystano w prezentowanym artykule, przyjmujac, ze
zastosowanie wysoko standaryzowanego kwestionariusza ankiety moze w tym przypadku
doprowadzi¢ do zbyt daleko idacych uproszczen, dajac zbyt powierzchowne wyniki.

Badania empiryczne zrealizowano przy zastosowaniu metody wywiadu czgSciowo
skategoryzowanego. Wywiady przeprowadzono w styczniu 2016 r. w siedzibie firmy
Spiropharm S.A. w Lublinie. Przeprowadzono wywiady z sze$cioma osobami — wla$cicielem
przedsigbiorstwa, menedzerem biura oraz pracownikami programu Spirolife. Badania
uzupetniono obserwacjg oraz analizg dokumentacji (przewodnik po programie Spirolife).

Celem opracowania byta identyfikacja czynnikéw wptywajacych na wdrozenie oraz
realizacj¢ nowego produktu innowacyjnego, na przyktadzie programu Spirolife. W wyniku
przeprowadzonej obserwacji realizacji programu oraz wstgpnych rozméw z menedzerem
1 pracownikami opracowano kwestionariusz wywiadu.

Realizacja celu badan wymagata odpowiedniej budowy kwestionariusza wywiadu.
Wyodrebniono kilka gléownych obszaro6w tematycznych, tj.:

* idea powstania przedsiewzigcia,

* obszary innowacyjnos$ci programu,

+ kompetencje zatozyciela i pracownikow,

+ efekty realizowanego programu.

Podjeto takze probe identyfikacji szans rozwoju programu oraz ewentualnych zagrozen.
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4. Wdrozenie i realizacja programu Spirolife

4.1. Idea powstania programu motywacyjno-zdrowotnego

Program Spirolife jest realizowany przez polsko-japonska spotke Spiropharm S.A.!,
zatozong w 2014 r. przez pochodzacego z Lublina biznesmena — Piotra Franczaka.

Idea powstania firmy Spiropharm pojawita si¢ w wyniku potaczenia kilku obszarow, tj.:

1. Medycyna (pochodzenie z rodziny lekarskiej, zainteresowania medyczne).

2. Kultura Japonii, w szczegdlnosci japonskie podejscie do prowadzenia biznesu,
wywodzace si¢ z filozofii kaizen?. Japonskie wartosci, z ktérych czerpano budujac
firme to przede wszystkim uczciwos$¢ w stosunku do siebie i1 innych, transparentnos$¢
(przejrzystos¢ prowadzonych dziatan) oraz szacunek.

3. Trendy rynkowe — branze prozdrowotna i medyczna, ktéra bedzie si¢ rozwija¢ m.in. ze
wzgledu na starzenie si¢ 1 wzbogacanie spoteczenstwa, jak roéwniez wieksza
swiadomos$¢ profilaktyki zdrowotnej, wzrastajace zainteresowanie zdrowym trybem
zycia oraz dynamiczny rozwdj rynkow suplementow diety.

W wyniku powigzania tych obszarow powstal program Spirolife, bedacy checia
uzupetnienia zidentyfikowanej luki pomiedzy ustugami medycznymi (w szczegoélnosci
dzialalnoscig sthuzby zdrowia) a ustugami doradczymi. Najistotniejszym obszarem
problemowym, zidentyfikowanym przez zatozycieli programu, jest niewystarczajaca
profilaktyka prozdrowotna w Polsce oraz nieodpowiednie podejécie do zdrowia (brak
srodkow finansowych na dziatania profilaktyczne).

Spirolife to program motywacyjno-zdrowotny, w ramach ktorego klientom oferowane jest
wszechstronne wsparcie w stopniowej zmianie nawykow na bardziej prozdrowotne. Program
adresowany jest do pracownikéw duzych firm i korporacji, chcacych §wiadomie wplywac na
poprawe jakosci swojego zycia. Odbiorcami sg gtownie ludzie zapracowani, przemeczeni,
niemajacy czasu o siebie zadbac¢, a tym samym narazeni na utrat¢ rtOwnowagi, zapewniajacej
dobre samopoczucie. Celem programu jest kompleksowe wsparcie w zakresie stopniowe;j
zmiany nawykéw na bardzie prozdrowotne. W praktyce program moze by¢ okreslony jako
propozycja indywidualnie dobranych krokéw w dazeniu do statej zmiany stylu zycia [9; 14].

Pomyst na program Spirolife zostal wdrozony dzigeki wspotistnieniu kilku podstawowych
obszarow czynnikow niezbednych do wdrozenia innowacji. Zdaniem B. Glinki 1 S. Gudkove]
s to (rys. 1):

e innowator lub zesp6l innowatoréw pracujacych nad pomystem (w tym przypadku

zatozyciel firmy wraz z osobami, ktore zaprosil do wspodlpracy juz na etapie tworzenia
pomyshu);

e kontekst organizacyjny (m.in. zasoby, kultura, praktyki zarzadzania);

! Spiropharm S.A. jest producentem suplementow diety na bazie spiruliny.
2 Zona Joanna jest lekarzem pochodzacym z Japonii. Stata si¢ ona inspiracjg dla powstania firmy Spiropharm S.A.
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e kontekst zewnetrzny (m.in. konkurencja, gospodarka, prawo, nabywcy). W przypadku
Spirolife istotne znaczenia miaty trendy rynkowe (rozw6j branz medycznej

1 prozdrowotnej, zainteresowanie zdrowym trybem zycia).

Eontelkst .,
organizacyjny Pomvshy
- . Selekrja,
.Innm‘. ator | > preygotowarnie
Innowatorzy i
ﬁ Eealizacja

Eontelst
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Rys. 1. Uwarunkowania wdrozenia innowacji
Fig. 1. Determinants for implementing innovations
Zrodto: Glinka B., Gudkova S.: Przedsigbiorczos¢. Wolters Kluwer business, Warszawa 2011, s. 103.

4.2. Obszary innowacyjnosci programu

Spirolife jest programem innowacyjnym, co przejawia si¢ w kilku obszarach:

1. Holistyczne podejscie do klienta oraz maksymalna indywidualizacja oferty. Idea
programu polega na zaangazowaniu kazdego indywidualnego odbiorcy programu, nie jest
to ogdlna oferta dedykowana firmie i jej pracownikom. Zaréwno metody, jak i narzedzia
dopasowywane sa do kazdego z klientow indywidualnie.

2. Motorem dziatania jest samomotywacja danej osoby — uczestnika programu — do zmiany.
Health partnerzy dbajg o podtrzymywanie tej motywacji.

3. Innowacyjny 1 niepowtarzalny poziom zaangazowania zespotu, budowanie relacji
pomiedzy pracownikami, ktora jest podstawa wszelkiej zmiany.

4. Innowacyjne podejscie do zarzadzania zespotem i budowania programu, polegajace na
braku struktury, standardow, wzorcéw. Wynika to z braku prototypu podobnej organizacji
oraz przekonania zatozycieli o przewadze pracy na poziomie tworzenia zaangazowania
1 przekonan nad stosowaniem twardych technik i metod zarzadzania.

5. Praca z klientem z wykorzystaniem metodologii matych krokow, zaczerpnigtej z filozofii

kaizen.
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6. Warunki pracy — wyposazenie pomieszczen i wystdj wnetrz wykorzystujacy standardy
japonskie, sprzyjajace wspotpracy, wymianie doswiadczen, doskonaleniu kompetencii,

jednoczesnie umozliwiajacy indywidualng praceg z klientem.

4.3. Kompetencje zalozyciela i health partnerow

Sukces w zarzadzaniu innowacjami zalezy zaréwno od zasobow, jak i zdolnosci do ich
wykorzystania (przywddztwa, atmosfery sprzyjajacej innowacjom, projektu organizacji) [6].
Pomystodaweca i zatozyciel Spiropharm, jak sam podkres$la, od najmlodszych lat wiedziat, ze
w przysztosci bedzie prowadzi¢ swoj wlasny biznes. Jest typem innowatora — nieustannie
poszukuje nowych pomystéw. Realizuje si¢ prowadzac aktualnie kilka spotek,
zatrudniajgcych tacznie 200 osdb. Mimo ukonczonych studidow z zakresu zarzadzania,
realizowanym przez niego stylem przywodztwa jest naturalne, charyzmatyczne
przywodztwo?.

Sposob, w jaki zalozyciel Spiropharm identyfikuje i wykorzystuje szanse rynkowe,
a takze wybiera $ciezki prowadzace do realizacji celow pozwala sklasyfikowaé jego dziatania
jako przedsiebiorczos¢ intelektualng oraz przedsiebiorczo$¢ pasjonatow. Dodatkowo
Spiropharm S.A. mozna traktowa¢ jako firm¢ rodzinng (spotka zatozona zostala we
wspotpracy z zong przedsigbiorcy). Do realizacji pomystow wlaczani sg kolejni cztonkowie
zespotu, dobierani w razie potrzeby do wykonywania kolejnych dziatan.

Jednym z podstawowych czynnikéw, ktore moga wplyna¢é na efekt wdrozenia
innowacyjnego pomystu jest odpowiednio dobrany zespdt. Podczas tworzenia i rozwijania
pomyshu na program Spirolife dobor zespotu postanowiono zleci¢ ekspertom. W ten sposob
powstal profil kompetencyjny health partnera, w ktorym zdefiniowano niezbg¢dne oraz
pozadane kompetencje potencjalnych pracownikéw.

Stwierdzono, ze najistotniejsze znaczenie majg predyspozycje pracownikdéw, a wiec ich
postawy, motywacje, zainteresowania, preferencje dotyczace realizowanych zadan oraz
srodowiska pracy.

Wynika to z faktu, Ze praca na stanowisku health partnera polega na budowaniu relacji
z osobami korzystajacymi z programu Spirolife. Gtéwnym celem pracy health partnera (HP)
jest wspieranie zdrowego stylu zycia osob, bgdacych pod jego opieka. Poniewaz tego typu
predyspozycje sa trudne do zweryfikowania, wigc po stworzeniu profilu HP, takze do selekc;ji
kandydatéw, postuzono si¢ zaawansowanym narzedziem (Harrison Assessments), ktore
pozwala zbada¢ wrodzone predyspozycje do petnienia rol zawodowych [7].

Kluczowe znaczenie w obszarze kompetencji HP maja:

e zdolnosci interpersonalne, rozumiane jako tendencja do rownowagi pomi¢dzy cechami

potrzebnymi do skutecznego wspotdziatania z innymi;

3 Drugim obok biznesu obszarem dzialalnoSci Piotra Franczaka jest poker, ostatnio przyznano mu tytut
Polskiego Gracza Roku 2015. Wygrane kwoty inwestuje w kolejne pomysty biznesowe.
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e empatia, tj. tendencja do wyrazania pozytywnych uczu¢ oraz sympatii do innych;

e altruizm, tj. tendencja do bycia zmotywowanym do pomagania;

e pomoc, uczynnos¢, tj. tendencja do reagowania na potrzeby innych 1 wspierania ich

w realizacji celow;

e optymizm, tj. tendencja do wiary w pozytywng przysztos¢;

e psychologia, tj. przyjemnos$¢ z uczenia si¢ zagadnien psychologicznych;

e samodoskonalenie.
Wsrod pozostalych kompetencji  kluczowych znalazly si¢ towarzysko$é, wytrwatose,
podejmowanie inicjatywy 1 umieje¢tnos¢ przekonywania. Oprocz kompetencji kluczowych,
w profilu zidentyfikowano kilkadziesigt kompetencji pozadanych, ktére takze maja znaczenie

dla skutecznej realizacji zadan HP.

Zatrudnieni health partnerzy to zespdt specjalistow z takich dziedzin jak: dietetyka,
fizjoterapia, ratownictwo medyczne, dziennikarstwo, psychologia, coaching oraz rozwoj
osobisty. Kazdy z health partnerow jest ekspertem w konkretnym obszarze, a synergiczna

wspoOtpraca i1 zaangazowanie czyni ich dziatania skutecznymi.

4.4. Efekty programu

Spirolife jest innowacyjnym programem be¢dacym wcigz we wczesnej fazie rozwoju.
Trudno jest wigc podsumowac dziatalnos¢ 1 dokonaé¢ jego oceny. Wymaga to przysztych
badan, poglebionych i uzupetnionych o efekty programu, ocen¢ ostatecznych odbiorcow oraz
health partnerow.

Juz od poczatku funkcjonowania programu dzialaja jednak narz¢dzia, umozliwiajace
pozyskanie informacji zwrotnej od klientéw, a to pozwala doskonali¢ program.

Po zakonczeniu udziatu w programie klienci proszeni sg o udzielenie (drogg mailowa)
odpowiedzi na kilka pytan, dotyczacych: (1) ogdlnej oceny udzialu w programie, (2)
uzyskanych efektow, (3) sugerowanych przez klientéw zmian w programie, (4) oceny
w zakresie kompetencji health partneréow, (5) co stuzylo kontaktom z HP, a co utrudniato
kontakt. W sytuacji, kiedy nie mozna pozyska¢ informacji od zainteresowanych droga
mailowa, stosuje si¢ ankiete telefoniczng. W celu uzyskania jak najbardziej obiektywnej
oceny rozmowca nie jest wowczas HP, z ktorym wspoipracowata dana osoba.

Pozyskane do tej pory dane pozwalajg sadzi¢, ze program przynosi oczekiwane rezultaty.
W okresie od stycznia do czerwca 2016 r. 79% koncowych odbiorcéw potwierdzilo, ze
zmienilo swoje nawyki na bardziej prozdrowotne. Zmiany przejawiaja si¢ w rdézny sposob,
w zalezno$ci od sytuacji wyjsciowej danej osoby i jej potrzeb. Jesli chodzi o efekty
w konkretnych obszarach, przytaczajac tylko wybrane wyniki, 62% respondentéw wskazato,
ze w wyniku pracy z HP odbylo badania profilaktyczne, 96% zaczelo zwracaé uwage na to,

co spozywa, za$ 85% podjeto aktywnos¢ fizyczna.
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Dla dalszego rozwoju programu niezwykle istotne sa zmiany sugerowane przez klientow.
Niektorych nie da si¢ na tym etapie wdrozy¢ w zycie, w szczegdlnosci, jesli odbiorcy
wskazuja na propozycje jeszcze bardziej szczegdtowego, indywidualnego podejscia
(np. profesjonalizacji ustug w zakresie dietetyki czy wsparcia psychologicznego). Inne opinie
pozwalaja sformutowaé wnioski, ze nie jest to program dla wszystkich, poniewaz niektorzy
klienci preferuja kontakt osobisty i potrzebujg innego rodzaju wsparcia.

Oceny opisowe wskazuja jednak wiele pozytywnych obszaréw, dotyczacych udziatu
W programie, m.in. w tym, ze nieduzym wysitkiem mozna osiggna¢ istotng zmiang zycia, ze
w wyniku rozmowy telefonicznej mozna nawigza¢ gleboka relacje, pozwalajaca si¢ otworzy¢
i zrealizowaé postawione cele. Sa klienci, ktorzy po zakonczeniu udzialu w programie
1 wprowadzeniu trwalych zmian nawigzuja ponowny kontakt, chcac podjac¢ kolejne wyzwanie
1 wdraza¢ je w innym obszarze zycia. Wigkszos¢ klientow podkresla, ze sukces programu
tkwi w kontakcie z HP, najbardziej pomaga im to, ze kto§ czuwa nad dokonujacymi si¢
zmianami, kontaktuje si¢, monituje, tj. towarzyszy w zmianie. Podsumowujac warto
przytoczy¢ stowa jednej z uczestniczek programu: Jak bytam ze swoimi problemami sama,
wydawato mi sig, Ze wykonanie matego kroku nic nie zmieni, ale teraz widze, Ze nawet

najmniejsze kroki majg sens.

5. Zakonczenie

Analiza wynikow przeprowadzonych badan pozwala stwierdzi¢, ze istnieje wiele
potencjalnych obszarow rozwojowych programu Spirolife, wynikajacych przede wszystkim
z innowacyjnosci oferty, bedacej niespotykanym dotad potaczeniem wsparcia coachingowego
z programem zdrowotnym, zapewniajagcym zapracowanym osobom mozliwos¢ zadbania
o zrownowazone zycie. Wobec aktualnych trendéw rynkowych, wzrastajacej potrzeby dbania
o siebie 1 0 swoje zdrowie wydaje si¢ to by¢ interesujaca i perspektywiczna oferta. Aktualnie,
obok rozwijania Spirolife, Spiropharm S.A. tworzy kolejne programy, dla nowych grup
odbiorcow (takich jak osoby starsze, kobiety w cigzy).

Gromadzone informacje zwrotne pozwalajg na staty rozwoj programu. W celu wickszego
zaangazowania klientow zaproponowano im aplikacje, zawierajaca mozliwos¢ wyboru
rejestrowania pracy nad kolejnymi krokami do zmiany. Zastosowano tu elementy
grywalizacji, aby dodatkowo zaangazowac klientow, ktorzy widza kolejno realizowane przez
siebie kroki i1 sukcesy w drodze do zmiany nawykow na bardziej prozdrowotne.

Kolejne modyfikacje, wynikajace z sugestii klientéw dotycza utworzenia sklepu
internetowego, w ktérym mozna zakupi¢ program, takze bedac klientem indywidualnym,
niezaleznie od pracodawcy. Oprécz dostepnosci programu w petnej, dotychczasowej wersji,

stworzono tez cztery wersje profesjonalne, obejmujace (1) bezpieczne odchudzanie, (2)
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efektywny odpoczynek i sen, (3) oczyszczanie organizmu (W tym rezygnacji z uzywek), (4)
aktywnos$¢ fizyczna.

Istnieja jednak takze obszary potencjalnych trudnosci w rozwoju programu. W znacznej
mierze wigza si¢ one z ryzykiem wypalenia zawodowego health partnerow. Tego typu praca
jest bowiem zwigzana z nieustannym kontaktem z ludzmi, wymaga wystuchania, otwarto$ci
na drugiego czlowieka, za§ przede wszystkim — wspierania, poszukiwania rozwigzan
1 towarzyszenia w, niekiedy bardzo trudnej, drodze do rozwoju. Health partnerzy powinni
wiec dba¢ o wlasny rozwdj, odpoczynek, zmiany aktywnosci w pracy, prowadzi¢ wzajemne
superwizje, rozmawia¢ w zespole o sposobach radzenia sobie z trudno$ciami, a w razie
potrzeby — korzysta¢ ze wsparcia psychologicznego. Jak twierdzg sami HP, Zrédlo sukcesu
w ich pracy wynika z tego, ze zawod to jednoczes$nie ich pasja. Proponowane klientom

rozwigzania najczesciej najpierw testujg na sobie, dzigki czemu sg autentyczni i przekonujacy.
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Abstract

The analysis of research results allows to establish that there exist several potential
development areas for Spirolife. These originate primarily from the innovation of the offer
constituting a rare combination of coaching support combined with health-improvement
program, enabling the overworked to introduce a more balanced lifestyle. In view of the
present market trends, a growing need for caring for oneself and one’s health, this seems an
interesting and promising offer.

Feedback collected in the course of running the program offers growth perspectives. In
order to engage clients in the project more effectively, elements of gamification were
introduced. Such an approach enables clients to see their individual steps and successes on the

road to changing their habits into more pro-health ones.



