


Tytul oryginalu: Enchantment: The Art of Changing Hearts, Minds, and Actions
Ttumaczenie: Marta Czub

ISBN: 978-83-246-4478-0

Copyright © Guy Kawasaki, 2011. All rights reserved.

All rights reserved including the right of reproduction in whole or in part in any
form. This edition published by arrangement with Portfolio, a member of Penguin
Group (USA) Inc.

Polish edition copyright © 2013 by Helion S.A. All rights reserved.

All rights reserved. No part of this book may be reproduced or transmitted in any
form or by any means, electronic or mechanical, including photocopying, recording
or by any information storage retrieval system, without permission from the Publisher.

Wszelkie prawa zastrzezone. Nieautoryzowane rozpowszechnianie calosci
lub fragmentu niniejszej publikacji w jakiejkolwiek postaci jest zabronione.
Wykonywanie kopii metoda kserograficzna, fotograficzng, a takze kopiowanie
ksigzki na no$niku filmowym, magnetycznym lub innym powoduje naruszenie
praw autorskich niniejszej publikacji.

Wszystkie znaki wystepujace w tekscie sg zastrzezonymi znakami firmowymi
badz towarowymi ich wlascicieli.

Wydawnictwo HELION dolozylo wszelkich staran, by zawarte w tej ksigzce
informacje byly kompletne i rzetelne. Nie bierze jednak zadnej odpowiedzialnosci
ani za ich wykorzystanie, ani za zwigzane z tym ewentualne naruszenie praw
patentowych lub autorskich. Wydawnictwo HELION nie ponosi réwniez zadnej
odpowiedzialnos$ci za ewentualne szkody wynikle z wykorzystania informacji
zawartych w ksiazce.

Materiaty graficzne na okladce zostaly wykorzystane za zgodg Shutterstock Images LLC.

Drogi Czytelniku!

Jezeli chcesz ocenic te ksigzke, zajrzyj pod adres
http://onepress.pl/user/opinie/oczaro

Mozesz tam wpisa¢ swoje uwagi, spostrzezenia, recenzje.

Wydawnictwo HELION

ul. KosSciuszki 1c, 44-100 GLIWICE

tel. 32 231 22 19, 32 230 98 63

e-mail: onepress@onepress.pl

WWW: http://onepress.pl (ksiegarnia internetowa, katalog ksigzek)

Printed in Poland.

« Kup ksiazke « Ksiegarnia internetowa
- Polec ksigzke « Lubie to! » Nasza spotecznos¢
+ Ocen ksigzke



http://onepress.pl/rt/oczaro
http://onepress.pl/rf/oczaro
http://onepress.pl/ro/oczaro
http://onepress.pl
http://ebookpoint.pl/r/JH8P6

Kupowanie ksiazek bytoby rzecza stuszna, gdyby dato sie jednoczesnie kupic¢
czas potrzebny na ich przeczytanie, ale zasadniczo zakup ksiazek to bfad,
a to przez wzglad na przeznaczenie ich tresci.

— Arthur Schopenhauer
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Rozdziaf 6.

Jak pokonac opor?

By lata¢, musimy napotka¢ opér.

— Maya Lin

Najpierw dobra wiadomosé: wystartowates ze swoim produktem
i wszedles do gry. Pozyskates nawet kilku pierwszych zwolennikéw.
A teraz zla wiadomos$é: wiesz juz, ze czarowanie to proces, a nie
jednorazowa czynnosc, i ze ,,natychmiastowy sukces” to oksymoron.
Spotkasz sie teraz z niechecia, ale ludzie czesto sprzeciwiajg sie temu,
co wartoéciowe. W tym rozdziale dowiesz sie, w jaki sposéb pokonaé
opdr i przekona¢ do siebie wiecej oséb.

Skad sie bierze nieche¢ ludzi?

W 1984 roku amerykanskie Nintendo nie bylo pracujacym pelng
para producentem gier. Wystawilo sig na targach elektronicznych
w Las Vegas z tak zwanym komputerem rodzinnym, czyli Famiconem.
Pod koniec 1984 roku Famicon byt najlepiej sprzedajaca sie konsolg
w Japonii, ale wysitki, by wprowadzi¢ na rynek Nintendo Entertainment
System (NES), jak nazwata to firma w Stanach, spelzly na niczym."

! Ekipa GameSpy, 25 Smartest Moments in Gaming, Gamespy.com, 21 — 25 lip-
ca 2003, http://archive.gamespy.com/articles/july03/25smartest/index22. shtml.
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W tamtym okresie Amerykanie byli przekonani, ze gry wideo
majg juz za sobg dni §wietnos$ci. Stalo sig tak miedzy innymi dlate-
go, ze amerykanscy konsumenci zniechecili sie kiepskimi grami na
Atari 2600. W takiej atmosferze Nintendo wprowadzilo na rynek
Robotic Operating Buddy, w skrécie R.0.B., na system NES. Byt to
szary, wysoki na trzydziesci centymetréw robot z pistoletem $wietl-
nym, okrecajacy sig wokoél wlasnej osi. Dzialaty na nim tylko dwie
gry: Gyromite i Stack-Up.

Nintendo przewidzialo jednak R.0O.B.-a jako co$ wigcej niz mato
wazny dodatek. R.O.B. mial postuzyé¢ do tego, by NES zostal uznany
za zabawke, a nie gre wideo. Chcac odcigé sie od wszelkich skojarzen
z grami wideo, Nintendo stworzylo nawet kampanig telewizyjna,
ktéra podkreslata, ze R.O.B. nie potrzebuje monitora telewizyjnego.

Dzieciaki zatapaly, w czym rzecz. Prosily rodzicéw o robota Nin-
tendo, a nie o gre wideo Nintendo. Czasem pewnie dorzucaly slowa
typu ,nauka” czy ,edukacyjny”’. Reszta to juz historia: Nintendo
zdotalo pokona¢ nieche¢ sprzedawcéw i rodzicéw i w ciaggu pierwsze-
go roku sprzedalo milion NES-6w, a w ciagu drugiego — trzy miliony.
Produkt odniést ogromny sukces.

Czarowanie wymaga wiedzy, dlaczego ludzie nie chcg sie prze-
kona¢ do Twojego produktu. W przypadku Nintendo bylo tak dlatego,
ze Amerykanie spisali gry wideo na straty. W podobnych okoliczno-
$ciach moze sie pojawic¢ pie¢ typowych Zrédel niecheci:

Inercja. Prawo Guya dotyczace czaru: czlowiek w bezruchu
pozostanie w bezruchu, a czlowiek w ruchu bedzie sie poru-
szal w tym samym kierunku, chyba Ze zadziata na niego sila
zewnetrzna w postaci czarodzieja. Istniejace relacje, zadowole-
nie ze status quo, lenistwo i zabieganie utrudniajg zmiany.
Ryzyko ograniczonych mozliwosci. Ludzie lubig — a przy-
najmniej tak sgdzg — mie¢ mozliwo$¢ dokonywania wolnego
wyboru, a takze mie¢ do dyspozycji szeroki wachlarz moz-
liwosci (no moze z wyjatkiem dzemu). Stad tez dokonywa-
nie wyboru oznacza dla nich redukcje dostepnych mozli-
wosci, a taka perspektywa ich przeraza.
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Jak pokonac¢ opér?

Lek przed popelnieniem btedu. Ludzie mogg sgdzi¢, ze poki
nie dokonajg wyboru, nie popetnig btedu. Kiedy juz dokonaja
wyboru, to albo wybiorg dobrze, albo Zle. Obawa przed pozna-
niem rezultatu wyboru moze sprawiaé¢, ze ludzie beda sie
wzbrania¢ przed podjeciem decyzji — cho¢ brak decyzji to
réwniez decyzja.

Brak wzoréw do nasladowania. Jesli nie ma zadnych wzor-
cow, ludzie nie majg kogo nasladowac i bojg sie wyprébowac
Twoj produkt. Dlatego wilasnie tak wazni sg pierwsi nasla-
dowcy, jak pokazal to w swoim filmie o taficu na boisku Derek
Sivers.

Twaj produkt jest do bani! Nie da sig inaczej tego ujaé: moze
sie zdarzy¢, ze albo Ty, albo Twéj produkt jestescie do bani.

W takiej sytuacji ludzie catkiem stusznie okazujg Ci niechec.
Boze bron, by tak bylo, ale niestety zdarza sie to czesto.

Zadna z powyzszych przeszkéd nie jest nie do pokonania, chyba
ze Twéj produkt jest faktycznie do bani i nic tego nie zmieni. Nie-
che¢ do zmian to norma, a nie wyjatek. ,Natychmiastowy sukces”
rzadko kiedy przychodzi natychmiast, a jesli porozmawiaé z ludZmi,
ktérym udalo sie go osiagna¢, mozna sie¢ dowiedzieé, ze sukces przy-
szed! po wielu miesigcach strachu, niepewnosci i dezorientacji, a takze
razacego braku akceptacji.

Przedstaw spoteczne dowody stusznosci

Spoteczny dowdéd stusznosci to koncepcja, ktéra zaklada, ze jesli
inni co$ robig, to znaczy, ze jest to fajne, wlasciwe i w porzadku,
a moze nawet najlepsze. Stad tez jesli uda Ci sie pokazaé¢ ludziom, ze
inni przekonali sie do Twojego produktu, to by¢ moze uda Ci sie do
niego przekonac réwniez ich. Oto trzy Swietne przyklady sity dzia-
tania spotecznego dowodu stusznosci:
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Oczarowanie. Sztuka zmieniania serc, umystow i czynéw

Przyklad 1: Jeden ze studentéw Roberta Cialdiniego przeprowa-
dzil w Parku Narodowym Skamienialego Lasu w Arizonie pewien
eksperyment. Ustawil na szlaku dwa rézne znaki i obserwowat, w jaki
spos6b wptynely one na czegstotliwo$é¢ podkradania drewna.?

Na jednym znaku bylo napisane: ,,Wiele oséb zabiera z parku
skamieniate drewno, zaburzajac w ten spos6b naturalny stan Ska-
mieniatego Lasu”. Na znaku byl tez rysunek przedstawiajacy ludzi
zbierajacych skamieniatoéci. Natomiast na drugim znaku bylo na-
pisane: ,Nie wynos$ z parku skamienialego drewna, bo w ten spos6b
pozbawiasz Skamienialy Las jego naturalnej postaci”. Na rysunku
byta tylko jedna osoba zbierajaca skamieniatos$ci.

Gdy nie bylo zadnego znaku, turysci zabierali 2,92 procent drewna
oznaczonego jako skamieniatoéci, pozostawionego na szklaku przez
autoré6w eksperymentu. Gdy znak pokazywal grupe oséb zbieraja-
cych drewno, turysci wynosili 7,92 procent oznaczonego drewna —
innymi slowy, znak sprawil, ze czestotliwo$é kradziezy wzrosta.

Gdy znak pokazywat tylko jedng osobe zbierajaca drewno, tury-
§ci zabierali tylko 1,67 procent oznaczonego drewna. Wyniki bada-
nia wskazuja wiec, ze ludzie uznaja, iz mozna Zle postepowad, jesli
inni tez tak robia. Pozadany efekt osiaga sie natomiast, pokazujac,
ze mato kto postepuje w okreslony sposéb.

Przyktad 2: W wielu kulturach rodziny optacaja ptaczki na pogrze-
bach. Na swoim blogu poprositem o potwierdzenie tego faktu, a moi
czytelnicy napisali, ze tradycja ta jest zywa w Pakistanie, Izraelu,
Rosji, Indiach, Hiszpanii, Libanie, Chinach, Rumunii, Malezji, Ser-
bii i Wietnamie. W Wietnamie sg nawet dwa rodzaje optat: za opta-
kiwanie ze 1zami i bez lez!

Placzki stanowig spoleczny dowdd na to, ze zmarly byt osobg
kochang i ze jego bliskim bedzie go brakowa¢. Ezop opisal nawet ten
zwyczaj w jednej ze swoich bajek:

% Noah J. Goldstein, Steve J. Martin i Robert B. Cialdini, Tak! 50 sekretéw
nauki perswazji, MT Biznes, Warszawa 2008.
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Jak pokonac¢ opér?

Byl sobie bogacz, ktéry miat dwie corki, ale jedna z nich zmarta.
Wynajal wiec kobiety, by optakatly jej émier¢, a one jely zawo-
dzi¢ zatoénie. Druga cérka rzekla do matki: ,Chyba straszne
z nas kobiety, skoro nie potrafimy same oplaka¢ straty naj-
blizszej nam osoby, podczas gdy te, choé¢ nie nalezg nawet do
rodziny, bija sig w piersi i rozpaczajg z calego serca”. Matka
odparta na to: ,Nie ma w tym nic dziwnego, moje dziecko:
robig to dla pieniedzy!”.

Przyklad 3: Colleen Szot, copywriter w agencji reklam informa-
cyjnych, zwigkszyta sprzedaz w firmie, zmieniajac standardowy
tekst: ,,Konsultanci sg do Twojej dyspozycji, zadzwon teraz” na ,,Jesli
wszyscy konsultanci sa zajeci, zadzwon pé6zniej”. Styszac nowy tekst,
klienci dochodzili do wniosku, ze produkt sprzedaje sie tak dobrze,
ze konsultanci nie nadazajg z odbieraniem telefon6w.’

Kiedy poznatem koncepcje spotecznego dowodu stusznosci, zmie-
nilem jeden z moich szablonéw e-mailowych. Za kazdym razem,
gdy kto$ do mnie pisat, prositem, by odwiedzil moja strone interne-
towg Alltop.com. Potem postanowilem jednak i$¢ za ciosem i uzu-
pelnitem odpowiedZ o nastepujace zdanie: ,Jesli strona nie chce sig
zaladowad, prosze sprébowaé pézniej, poniewaz blokuje sie na sku-
tek zbyt duzego zainteresowania”. W tamtym czasie rzeczywiscie
mieliémy problemy ze skalowalno$cia systemu, ale mato kto stara
sie to przedstawi¢ jako zalete, a nie problem.

Naprawde chciatbym moéc stwierdzié, ze dzieki temu posunieciu
odnotowalem wiekszy ruch na stronie. Prawda jest jednak taka, ze
nie wiem, czy mialo to jakikolwiek wplyw, bo w tym samym okresie
zmienialiSmy wiele innych elementéw. Taka jest wlasnie r6znica
miedzy dobrze przemyslanym eksperymentem naukowym a zyciem,
w ktérym trzeba robié, co tylko sie da, by uzyska¢ jak najlepsze
rezultaty.

% Ibidem.
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Stworz wrazenie wszechobecnosci

Dowdd spotecznej stusznosci sugeruje, ze jesli jakie$§ zachowanie jest
wéréd ludzi rozpowszechnione, to musi by¢ ono w porzadku i musi
by¢ wlasciwe. Zblizong koncepcja jest ,heurystyka dostepnosci”,
zgodnie z ktérg sadzisz, ze im latwiej mozesz przywola¢ co$ na
mys$l, tym czesciej sig to zdarza. Ktéra z przyczyn $mierci przedsta-
wionych w ponizszych zestawieniach jest bardziej powszechna:

1. Morderstwo czy samobdjstwo?
2. Atak rekina czy uzadlenie przez pszczole?
3. Katastrofa lotnicza czy utopienie si¢ w wannie?

4. Samobéjstwo, uzadlenie pszczoly i utopienie sig w wannie
czy niezamierzone przyspieszenie w toyocie?

Odpowiedziag w kazdej parze jest czynnik, o ktérym najprawdo-
podobniej rzadziej styszysz, a wiec samobéjstwa, uzgdlenia przez
pszczoly i utopienie sie w wannie stanowig przyczyne zdecydowanie
wigkszej liczby zgonéw niz, odpowiednio, morderstwa, ataki rekinéw
i katastrofy lotnicze. Niezamierzone przyspieszenie w samochodach
Toyoty bylo moze przyczyna czterdziestu zgonéw w ciggu ostatnich
dziesieciu lat, ale na podstawie relacji na temat klopotéw Toyoty
w latach 2009 - 2010 mozna by doj$¢ do zupelnie innych wnioskéw.

Zwykle cigzko jest przywola¢ przyktad $mierci na skutek samo-
béjstwa, uzadlenia przez pszczole czy utopienia sie w wannie, bo
media rzadko relacjonujg tego typu wydarzenia i bedzie pewnie
musiato uplyna¢ jeszcze wiele wody w rzece, zanim powstanie film,
w ktérym uzadlony przez pszczole Brad Pitt bedzie umierat w ra-
mionach Angeliny Jolie.

Patrzac bardziej optymistycznie, dzigki stuchawkom na bialym
kablu latwiej wylowi¢ uzytkownikéw iPoda. Osobom zainteresowa-
nym nowinkami technologicznymi tatwo tez bylo przypomnie¢ sobie
kogos, kto go ma. Z tego wzgledu iPody robily wrazenie wszech-
obecnych, a wrazenie to przetozylo sie na rzeczywisto$é. Czy moze
by¢ cos wspanialszego niz szybki wzrost?
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Najwazniejsze jest to, ze swojskoéé rodzi przywiazanie, a nie
pogarde.

Stworz wrazenie niedostepnosci

Czasem zasada spotecznego dowodu stusznosci albo wszechobec-
nosci nie nadaje sig do zastosowania ze wzgledu na cene (samo-
chody) czy dostepnosé (dziela sztuki), ale w dalszym ciggu chcesz,
by Twdj produkt budzil pozadanie. W takiej sytuacji dobrze wiedzie¢,
ze ludzie cenig bardziej cos, co ich zdaniem jest rzadko spotykane.
Oto kilka przyktadéw:

Przyklad 1: Gdy Google wprowadzil ustuge e-mailowg zwang
Gmail, konto mozna bylo zatozy¢ wylacznie na zaproszenie. Myélisz,
ze Google miat ograniczong przepustowos$¢ lub pojemnosé serwera
albo ze istnialy prawdziwe powody ograniczonej liczby zaproszen?
Nie sgdze. Ludzie wpadali w histerie i tak bardzo chcieli dosta¢ za-
proszenie do Gmaila, ze kupowali je na eBayu.

Przyklad 2: Wrazenie niedostepnosci to podstawa venture capital
w Dolinie Krzemowej. Od zlej inwestycji gorsza jest tu jedynie sy-
tuacja, gdy nie zalapiesz sie na dobra. Craig Johnson, jeden z ojcéw
chrzestnych prawa spétek w Dolinie Krzemowej, radzit mtodym
przedsiebiorcom, by chcac zacheci¢ potencjalnych inwestoréw do
dziatania, méwili: ,Pociagg wlasnie odjezdza, nie zostato zbyt duzo

wolnych miejsc”.
e o
T

Przyklad 3: Moi kumple z Anglii prowadzg czat XAT, z ktérego
kazdego miesigca korzystajg tysigce oséb. Na stronie mozna kupié
,moc”, dzieki ktérej czat nabiera indywidualnego charakteru — na
przyktad moc diamentu dodaje do zwyklego emotikonu z uémiechem
tlo w ksztalcie rombu.
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Kiedy XAT wystawia na sprzedaz jaka$s moc, klienci w ciggu
kilku sekund wykupuja kilka tysiecy sztuk. XAT wycofuje dang
moc, kiedy przestaje sie ona sprzedawac, ale potem jej cena roénie
na rynku wtérnym. Diament sprzedawany byl poczatkowo za jed-
nego dolara, a kilka miesiecy pézZniej jego warto$¢ na rynku wtor-
nym siegnela dziesigciu dolaréw.

Wrazenie niedostatku (lub tez autentyczny niedostatek) stanowi
pewna bariere. Niemniej sg ludzie, ktérzy lubig pokonywac bariery,
wiec niedostatek sprawia, ze Twéj produkt budzi wieksze emocje i po-
zadanie — przyklad: poszukiwanie butéw Vibram Five Fingers opisa-
ne przez Matta Maurera na konicu rozdziatu 5. ,,Jak wystartowac?”.
Fakt ograniczonej liczby produktéw mozesz tez wykorzysta¢ do
zacie$nienia wiezi z klientami: ,Dostarczajac ten produkt, robig dla
Was co$ wyjatkowego”.
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Uptyw czasu a wzrost ceny wirtualnych mocy

Jeszcze jedna dobra cecha niedostepnosci: zachgca do otwiera-
nia rynkéw wtérnych, tak jak to mialo miejsce w przypadku sprze-
dawanych na eBayu zaproszen na Gmaila. Sprzedaz kont na Gmailu
zwiekszyta ich atrakcyjnosé w oczach oséb, ktére widziaty, ze ku-
puja je inni.
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Uwaga: Ostatnie trzy podrozdzialy zawierajg pozornie niespéjne
czy tez wrecz wzajemnie sprzeczne rady: dowéd spolecznej stusz-
nosci, wszechobecnos$é czy niedostepnosé — w koncu co?

Najlepszy wybér wskaze Ci poziom niepewnosci i watpliwosci.
Kiedy na przyklad Twoéj produkt budzi w ludziach niepewno$¢ i wat-
pliwosci, wykorzystaj metode dowodu spolecznej stusznosci i wszech-
obecnosci, by zapewni¢ im poczucie bezpieczenstwa. Gdy problem
watpliwosci 1 niepewnoéci praktycznie nie istnieje, skorzystaj z me-
tody niedostepnosci, by zacheci¢ ludzi do dziatania.

Co najlepsze, mozesz wykorzysta¢ obie metody naraz: pewnosé
i powszechna akceptacja to tez rzadkosc.

Pokaz innym swoj czar

Fabryka krysztat6w Waterford w miescie Waterford w Irlandii zauto-
matyzowata proces produkcyjny i zwolnita w 1987 roku ponad tysiac
rzemie$§lnikow. Cztery lata pézniej Denis Ryan naméwil trzech zre-
dukowanych pracownikéw na przeprowadzke do Nowej Szkocji
w celu ocalenia umierajacego rzemiosta. W 1996 roku zaltozyli firme
Nova Scotian Crystal i otworzyli fabryke z przylegajaca do niej sala
wystawowa. Fabryka i sala wystawowa znajduja sie niedaleko oce-
anu, na wybrzezu Halifax.

Przy tadnej pogodzie wlasciciele otwierajg drzwi od ulicy, dzieki
czemu ludzie mogg zajrze¢ do Srodka i przyjrzec sie pracy rzemieslni-
kéw. Za pomoca systemu naglasniajacego przewodnik opowiada
o procesie wytwdérczym. Z tego, co méwi Rod McCulloch, prezes
firmy, mozliwo$¢ obserwowania pracy rzemieslnikéw ,,przyciaga
ludzi do sali wystawowej i sprawia, ze kupuja kieliszki za osiem-
dziesiat dolaréw”.

Gdy ludzie widza, jak dziataja Twoje czary — jak co$§ wytwa-
rzasz, warzysz, gotujesz czy projektujesz — zaczynaja sie ciekawic
tym, co robisz, a to z kolei sprawia, ze duzo chetniej kupig Twoj
produkt, popra Twoja sprawe czy przyltacza sie do Twojej idei. Wi-
zyty w fabryce i mozliwo$¢ podejrzenia pracy od kuchni to bardzo
skuteczna metoda czarowania.
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Turysci obserwuja czarodziejski spektakl w Nova Scotian Crystal

Pomysl: czy znasz kogo$, kto wybrat sie na zwiedzanie winnicy,
a na koniec stwierdzit, ze produkowane w niej wino nie jest dobre?

Znajdz jeden przykfad

W 2005 roku, na kilka dni przed rozpoczeciem obchodéw Dnia
Domina, do hali Frisian Expo Centre w Leeuwarden w Holandii
wleciat wrébel. Niesforny ptaszek potracit kilka kostek, na skutego
czego przewrdcilo sig ponad 23 000 elementéw. Na szczeécie niemal
cztery miliony kostek domina ocalaty, bo konstrukcja na wszelki
wypadek zostala porozdzielana przerwami.

Organizator imprezy najgl firme Duke Faunabeheer, ktéra miata
ztapa¢ wrébla, ale poniewaz sig to nie udato, ptak zostat zastrzelony.
Kiedy wiadomo$¢ o tym sie rozeszla, organizacja bronigca praw zwie-
rzat Dierenbescherming pozwala Faunabeheera i organizatora im-
prezy. Prokurator ukarat strzelca mandatem w wysoko$ci 200 euro
za zabicie ptaka objetego ochrona.
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Media i blogerzy wpadli w istny szal. Prezenter radiowy Ruud
de Wild zaoferowat 3000 euro nagrody za zburzenie wszystkich ko-
stek domino. Grozono nawet $miercig pracownikom Faunabeheera,
stacji emitujacej relacje z imprezy i organizatorowi, a Natuurhistorisch
Museum w Rotterdamie przez siedem miesiecy pokazywato zabi-
tego ptaka na wystawie.

W takich miejscach jak Rwanda czy Darfur ginely miliony ludzi,
wigc zastanawia mnie jedno: dlaczego ludzie posuwajg sie do skrajno-
$ci, chcac ratowaé jednostke (ktérag moze by¢ nawet ptak), a przy
tym zdaja sig by¢ obojetni na ludobéjstwo i masowe mordy? Zjawi-
sko to zbadat Paul Slovic z University of Oregon. Doszed! do wniosku,
ze statystyki dotyczace tragedii zbiorowych ,nie sg w stanie odda¢
w pelni rzeczywistej potwornoéci tych wydarzen. Suche dane licz-
bowe nie wywotlujg reakcji uczuciowej, a co za tym idzie, nie sg
w stanie zmotywowac¢ do dziatania”.* Duze liczby przytlaczajg ludzi:
,Nic nie zmienie — sprawa jest zbyt powazna”.

Oznacza to, ze w przypadku oczarowywania ludzi mniej to wie-
cej. By zacheci¢ ludzi do dzialania, a nie odwracania glowy, Slovic
proponuje kilka rozwigzan:

o Wykorzystuj zdjecia. Zdjecia majg duzo wieksza site od-
dzialywania niz stowa. Zdjecie kilku o0s6b czy nawet jednej
moze wywolaé silne emocje. W wojnie w Wietnamie zgineto
na przykltad okolo 58 193 amerykanskich Zolnierzy i blisko
6 milion6w mieszkanicéw poludniowo-wschodniej Azji, ale
symbolem okrucienistwa cechujacego caly konflikt stato sie
jedno zdjecie podpulkownika Nguyena Ngoc Loana dokonu-
jacego egzekucji jednego z zolnierzy Wietkongu.

Co ciekawe, Eddie Adams, autor zdjecia, nie robit go
wecale z mysla, Ze stanie sig swoistym komentarzem do woj-
ny w Wietnamie. Wiele lat pézniej tak oto opisal, jak do

* Paul Slovik, ,If I Look at the Mass I Will Never Act”: Psychic Numbing
and Genocide, ,Judgment and Decision Making 2”, nr 2 (kwiecienr 2007),
http://journal.sjdm.org/7303a/jdm7303a.htm.
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© Associated Press / Eddie Adams

tego doszlo: ,Nawet mi sig nie podobato. Wrécitem do biura
AP i rzucilem je na st6l. Powiedziatem: »Zrobitem chyba
zdjecie, jak jeden facet strzela do drugiego« i poszedlem
na lunch”. Przypomnij sobie stowa Eddiego, gdy bedziesz
czytac rozdziat 12., ,Jak oprze¢ sie oczarowaniu?”’, w ktérym
opisuje, w jaki sposéb nie poddaé¢ sie sugestii czyjegos
przykiadu.

Zilustruj liczby. W 1994 roku zwolennicy ograniczenia pra-
wa do posiadania broni ustawili wokét stawu w Waszyngto-
nie czterdziesci tysigcy par butéw. Buty symbolizowaly licz-
be ofiar ginacych kazdego roku w Stanach Zjednoczonych na
skutek postrzalu. W tamtym okresie Kongres obradowal nad
ustawa ograniczajaca prawo do posiadania broni, a stos butéw
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byl przejmujaca i wymowng ilustracjg skutkéw posiadania
broni w Ameryce.”

e Opowiadaj historie. Ksigzki Dziennik Anne Frank czy Noc
Eliego Wiesela ukazuja z cala mocg prawde na temat Smierci
sze$ciu milionéw Zydéw, ktérzy zgineli w czasie Holocaustu.
Opis wlasnych doswiadczeni to skuteczny sposéb na to, by
wazne wydarzenia nabraly w oczach innych autentyczno$ci
i znaczenia.

Wykorzystaj powyzsze elementy, by oczarowaé ludzi i przekonaé
ich do swojej sprawy. Jesli masz jaki$ dobry przyklad, jeden przestaje
by¢ najsamotniejszg z liczb — staje sig najbardziej skuteczna.

Znajdz sposob na zgode

Dyplomacja polega na tym, by ludzie z wiasnej woli robili to,
czego od nich chcesz.

— Daniele Vare

Gdy znajdziesz juz sposéb na zgode, bedziesz bardziej lubiany, a gdy
bedziesz bardziej lubiany, z duzo wigkszym prawdopodobienstwem
pokonasz opo6r. Kiedy oprzesz juz gdzie$ noge, zdobedziesz przy-
czotek, wspélny grunt, mozesz zacza¢ budowaé, jak przedstawiajg
to ponizsze historie:

Historia 1: Francja i Niemcy nie zgadzaly sie¢ w niektérych kwe-
stiach, takich jak dotacje dla rolnictwa i regulacje dotyczace han-
dlu, ale zgadzaly sie co do tego, ze trzeba zjednoczy¢ Europe. Mimo
dzielgcych ich réznic pomogly stworzy¢ Unie Europejska.®

® Fox Butterfield, ,,Silent March” on Guns Talks Loudly: 40,000 Pairs of
Shoes, and All Empty, ,New York Times”, 21 wrze$nia 1994, www.nytimes.
com/1994/09/21/us/silent-march-on-guns-talks-loudly-40000-pairs-of-shoes-
and-all-empty.html.

® Za tg opowieéé podziekowania dla Chrisa Mooneya.
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Historia 2: Dyplomaci z dw6ch krajéw przez tydzien prowadzili
negocjacje z do$¢ marnym skutkiem, péki jeden z nich nie poin-
formowat, Ze za dwa dni musi wraca¢ do domu, bo idzie z zong do
opery. Miedzy dyplomatami nawigzala sie¢ ni¢ porozumienia, bo
okazalo sig, ze obaj nienawidzg opery, ale chodzg tam, by sprawic¢
przyjemno$¢ zonom. Po tym odkryciu atmosfera negocjacji ulegta
catkowitej zmianie.’

Historia 3: Ojciec i cérka niezbyt dobrze sie dogadywali. Nie
umieli ze sobg rozmawiaé. Pewnego dnia cérka zobaczyla, jak oj-
ciec smaruje tozyska ko6t swojego forda mustanga z 1968 roku. Za-
czeli rozmawiaé o tym, co robi, a cérka uséwiadomita sobie, ze praca
przy mustangu to sposéb, by nawigzaé¢ ni¢ porozumienia. Od tego
momentu co§ miedzy nimi zaskoczyto.®?

Historie te majg Ci uswiadomic¢, ze jesli odpowiednio sig posta-
rasz, zwykle znajdziesz co$, co do czego mozesz sig z kim$ zgodzié
— nawet jesli zgadzacie sie tylko w tym, Ze sie nie zgadzacie. Prze-
waznie istnieje co$, co moze postuzy¢ za punkt wyjscia: jedzenie,
ubrania, druzyna futbolowa, globalne ocieplenie, kolejny pajac, kt6-
ry chce zosta¢ prezydentem Stanéw Zjednoczonych, czy nieche¢ do
opery.

Oczywiscie wolalby$ natychmiastowa, entuzjastyczng zgode oraz
pelne poparcie dla swojej sprawy, ale zycie niestety nie jest takie
proste. A oto kilka sposobéw na zgode:

Poruszaj sprawy osobiste. Przeanalizuj strone internetowsg
drugiej osoby, wpisy na Flickrze, Twitterze czy blogu. By¢ moze
jest co$, czym oboje sie pasjonujecie — hokej, audi, Van Gogh
czy labradory. Moze oboje macie dzieci i mozecie o nich po-
rozmawiac.

7 Program o negocjatorach ,,Small Talk, Big Gains”, adaptacja ,, The Final
Word on Small Talk”, Guhan Subramanian, www.pon.harvard.edu/daily/
business-negotiations/small-talk-big-gains.

8 Za te opowiesé podziekowania dla Laury Butler.
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Poruszaj sprawy zawodowe. Skorzystaj ze strony networkin-
gowej typu LinkedIn, aby dowiedzie¢ sig jak najwigcej na temat
zycia zawodowego danej osoby i wspélnych znajomych, ktérych
by¢ mozecie macie. Moze oboje pracowaliscie jako przedsta-
wiciele handlowi w Procter & Gamble. Mozesz wini¢ tylko
siebie, jedli nie uda Ci sie znalez¢ nic, co laczy Cie pod wzgle-
dem zawodowym z drugg osoba.

Odpowiadaj na obiekcje. Dobry czarodziej wie, ze obiekcje
to nie odmowa, lecz sposéb modwienia ,jeszcze nie” albo
~chetnie dowiem sie czego$ wigcej”. Jesli kto$ twierdzi na
przyklad, ze Twéj produkt jest za drogi, odpowiedz na jego
obiekcje, wyjasniajac, ze oferujesz za to dluzsza gwarancje,
dtuzszy serwis i wyzsza warto$¢ odsprzedazy.

Pytaj: ,,A gdybySmy tak...?”. Jesli negocjacje nie posuwaja sig
naprzéd, spytaj: ,,A gdybysmy tak co$ zmodyfikowali?”. Hipote-
tyczne pytanie, dzieki ktéremu mozesz sig przekonaé, czy roz-
méwca przystanie na propozycje, jesli wprowadzisz pewne
zmiany, to doskonaly sposéb, zeby pokonaé opér. Na przy-
ktad: ,,Czy kupitby$ iPhone’a, gdyby oferowat go Verizon, a nie
AT&T?”. (Naprawde licze na to, ze ten przyktad juz niedtugo
okaze sie nieaktualny).

Przesuwaj okna. Okno Overtona to teoria polityczna, zgodnie
z ktorg istnieje ,,0kno”, czyli pewien zakres reakcji na propo-
nowane koncepcje. Gradacja akceptowalnosci przedstawia sie
nastepujaco: niedopuszczalne — radykalne — dopuszczalne
— rozsgdne — popularne. W teorii wiec mozesz zapropono-
waé co$ mniej dopuszczalnego, by przesunaé¢ sie do okna
,dopuszczalne”. Zwolennicy ograniczenia dostepu do broni
mogliby na przyktad zaproponowaé ,niedopuszczalny” cat-
kowity zakaz posiadania broni po to, by Kongres zaakcepto-
wal ,radykalny” zakaz obejmujgcy bron automatyczna.

Metody te daza do tego, aby w jaki$ sposéb zgodzi¢ sie co do ja-

kiej$ sprawy — wiasciwie dowolnej — dzieki czemu przetrwasz kolej-
ny dzien i bedziesz mégt by¢ dalej czarujacy.
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Znajdz jasny punkt

W 1990 roku Jerry Sternin wyjechat do Wietnamu, by z organizacja
Save the Children walczy¢ z niedozywieniem dzieci. Nie méwil po
wietnamsku i nie miat na tyle duzo pieniedzy, by zaja¢ sig¢ kwestiami,
ktére zdaniem wiekszosci przyjezdnych byly przyczyna niedozywie-
nia: brakiem higieny, bieda i niewiedza. Chip i Dan Heath, autorzy
ksigzki Pstryk, pisza, ze Sternin w pierwszej kolejnosci namowit
miejscowe matki, zeby zwazyly swoje dzieci.’

Wylonit w ten sposéb grupe zdrowych dzieci i postanowit sig do-
wiedzieé, dlaczego stanowity wyjatek. Gdy odrzucit bogate i wplywo-
we rodziny, okazalo sie, ze matki zdrowych dzieci dodawaty do
porcji ryzu krewetki, kraby i liScie batatow.

Z ta wiedzg rozpoczal program, w ramach ktérego matki zdro-
wych dzieci uczyly matki dzieci niedozywionych, jak gotowac z zasto-
sowaniem takich wlasnie sktadnik6w. Program okazal sie skuteczny,
bo Sternin nie polegal jedynie na amerykanskiej madrosci i ,,do-
minacji”. Miejscowi pomagali sgsiadom przy uzyciu miejscowej
madrosci. Po pét roku 65 procent dzieci w wiosce, w ktérej przepro-
wadzal badania Sternin, byto lepiej odzywionych.

Doswiadczenie Sternina to wazna lekcja pokonywania oporu. Za-
miast Zzy¢ w przekonaniu, ze masz na wszystko gotowa odpowiedz
i ze trzeba ja tylko wprowadzi¢ w Zycie, powiniene$ zamkna¢ dziéb,
zrobi¢ krok w tyl i znaleZé rozwigzania, ktére juz sie dobrze spraw-
dzaja. Zamiast robi¢ wszystko po swojemu, badz tylko katalizato-
rem zmian.

Historia Sternina przypomina moje wlasne do$wiadczenia z Ap-
ple’a. W 1984 roku byliSmy przekonani, ze wiemy juz wszystko:
Macintosh byt jednoczesnie arkuszem kalkulacyjnym, bazg danych
i procesorem tekstéw. Zle — jasnym punktem, ktéry uratowal Ma-
cintosha, byla mala poligrafia komputerowa. To klienci wskazali
Apple’owi ten rynek, nie byl to efekt madrosci i przemyélen chio-
pakéw z Cupertino. Byt to efekt madrosci miejscowych.

® Chip Heath i Dan Heath, Pstryk. Jak zmieniad, zeby zmienié, Spoteczny
Instytut Wydawniczy Znak, Krakéw 2011.
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Dopasuj etykiete

Skomplikowang kwestie mozna zamknac w kilku stowach: to nie dewiacyjna
motywacja prowadzi do dewiacyjnych zachowar, ale odwrotnie: dewiacyjne
zachowania prowadza z czasem do dewiacyjnej motywacji.

— Howard S. Becker

Sedno etykietowania polega na tym, ze umieszczony na etykiecie
tekst to samospelniajaca sie przepowiednia. W 1975 roku Richard
L. Miller, Philip Brickman i Diana Bolen podzielili uczniéw na trzy
grupy, a nauczyciele ocenili je, stosujac trzy rézne rodzaje opinii:

Atrybucja: Dobrze znasz material. Naprawde cigzko pracujesz.
Wktadasz w nauke duzo wysitku. Trzymaj tak dalej.

Perswazja: Powinno ci sie uda¢. Powiniene$ mie¢ lepsze
wyniki.

Wzmocnienie: Jestem (méwi nauczyciel) dumny z twojej pracy.
Jestem zadowolony z twoich postgpéw. Swietnie sobie radzisz.

Grupa perswazji miala najgorsze wyniki — najmniej ze wszystkich
poddata sie wplywom perswazji! Grupa wzmocnienia byla druga,
a grupa atrybucji — a wiec dzieciaki, ktérym przyklejono etykiete
madrych i pracowitych — radzita sobie najlepie;j.

Za posrednictwem serii reklam telewizyjnych browar Molson
chciat doprowadzi¢ do tego, by jedna etykieta na state powigzala
sie z inng. Reklamy zatytutowane ,,Jestem z Kanady” przedstawiatly
mlodego Kanadyjczyka ubranego w koszule w szkocka krate i dzinsy,
wychwalajacego zalety zycia w Kanadzie, czyli hokej, bobry i wet-
niane czapki. Na koniec reklamy padat tekst: ,,Nazywam si¢ Joe i je-
stem z Kanady”.

Etykieta uzupelniajaca Twéj produkt moze sprawié¢, ze ludzie
dadzg Ci sie oczarowaé. Jesli na przyklad przypieto Ci etykiete Ka-
nadyjczyka (lub tez sam sie w ten spos6b okreslasz), to reklama
Molsona sprawi, ze zaczniesz mysleé, iz powinienes pi¢ piwo Molson.
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Zmien nastawienie, zmieniajac dane

Hans Rosling jest dzialaczem spotecznym, naukowcem, szwedzka
wersjg Steve’a Jobsa. Jest profesorem na wydziale zdrowia miedzyna-
rodowego w Instytucie Karolinska i dyrektorem Gapminder Fo-
undation.

Gapminder Foundation stworzyta Trendalyzera, aplikacje i stro-
ne internetowa, ktéra przedstawia statystyki w postaci spektakular-
nych, interaktywnych wykreséw. Trendalyzer pokazuje, z jaka sitg
dane moga zmienia¢ spos6b myslenia. (WySwiadcz sobie przystuge
i obejrzyj wystep Roslinga w TED — wpisz po prostu do wyszuki-
warki nazwisko ,,Hans Rosling”).

A oto jak dziata ta aplikacja: ludzie na Zachodzie mysla, ze miesz-
kancy zachodniego $wiata zyja dtugo i w matych rodzinach, a miesz-
kancy krajéw rozwijajacych sie zyja krétko i w duzych rodzinach.
W 1800 roku kobiety w wiekszosci krajow miaty duzo dzieci, jak
pokazuje to ponizszy wykres, w ktérym o$ pozioma to liczba dzieci
przypadajaca na jedna kobiete, a 0§ pionowa to érednia dlugosé zy-
cia. Zauwaz, ze w 1800 roku kobiety w Stanach Zjednoczonych
mialy wigcej dzieci niz kobiety w Chinach czy Indiach.

Oprogramowanie Roslinga §ledzi zmiany, ktére nastgpily od 1800
do 2009 roku. Jak widzisz, wiekszo$¢ krajow przejawia te samg
tendencje: na jedng kobiete przypada mniej dzieci i wydluza sig sred-
nia zycia, ale mimo to wiekszo$¢ oséb dalej $wiecie wierzy, ze kobiety
w krajach rozwijajacych sie majg duzo wiecej dzieci i zyja krécej.

A oto kolejny przyktad wykorzystywania danych. W 2003 roku
Muzeum Sztuki w Dallas obchodzito setng rocznice swojego istnie-
nia i aby to uczcié¢, bylo otwarte bez przerwy przez sto godzin. Kie-
rownictwo muzeum ze zdziwieniem stwierdzilo, ze najwiecej zwie-
dzajacych pojawiato sie miedzy godzing pierwszg a trzecia w nocy.
Dane te przekonaly pracownikéw do zrewidowania godzin otwar-
cia muzeum, dzieki czemu wprowadzono Noce w Muzeum Sztuki
w Dallas i raz w miesigcu, w pigtek, muzeum jest otwarte do pétnocy.
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Zaciagnij diug

Historia przedstawiona przez Benjamina Franklina w jego Zywocie
wlasnym ilustruje sprzeczng z intuicjg prawde: proszac ludzi o po-
moc, zblizasz ich do siebie. Nowy czlonek Zgromadzenia Ogélnego
sprzeciwil sig nominacji Franklina na prestizowe i dobrze platne
stanowisko urzednicze. Franklin opisuje, w jaki spos6b udalo mu
sie przekonac do siebie te osobe:

Nie zamierzatem wszakze ubiega¢ sie o jego zyczliwosé drogg
okazywania mu stuzalczych wzgled6éw, ale odczekawszy troche
obratem inng metode. Wiedzgc, ze ma on w swojej bibliotece
pewna rzadka a interesujgca ksiazke, wystosowatem don list,
w ktérym wyrazilem pragnienie przejrzenia ksigzki oraz prosbe,
aby zechcial askawie pozyczy¢ mi jg na kilka dni. Przystat mi
ja natychmiast, ja za§ zwrdcilem po niespelna tygodniu z no-
wym listem, w ktérym wypowiedzialem moja goraca wdziecz-
no$¢. Kiedy niebawem spotkalismy sie w Izbie, przeméwil do
mnie (czego nigdy dotad nie robit) i wdat sie w nader uprzejma
rozmowe. Odtad tez okazywal zawsze gotowos¢ dopomagania
mi przy kazdej sposobnosci i wkrétce bardzo zaprzyjazniliSmy
sie, a przyjazn ta trwata az do jego $mierci."

Jest to ilustracja znanej prawdy. Zdaniem Franklina ,ten, kto raz ci
wyrzadzil przystuge, bedzie bardziej skory odda¢ ci nowa niz kto§,
komus ty ustuzyl”"'. A dzieje sie tak z dwéch powodéw:

Po pierwsze, gdy kto$ juz raz Ci pomoze, istnieje duzo wieksze
prawdopodobienistwo, ze pomoze Ci ponownie, bo odmowa ozna-
czalaby, Ze popelnit blad za pierwszym razem. Przy zaloZeniu, ze za
pierwszym razem jego pomoc nie miala zadnych nieprzyjemnych na-
stepstw, brak dalszej pomocy réwnatby sie przyznaniu do ztego osadu.

1 Benjamin Franklin, Zywot wlasny (ttum. Julian Stawinski), Panstwowy
Instytut Wydawniczy, Warszawa 1960, s. 130-131. Podziekowania dla Richa
Mallon-Daya za nakierowanie mnie na ten cytat.

" Ihidem.
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Po drugie, wczesniejszy kontakt mégl zacie$ni¢ wiezy miedzy
Wami. Ponowna przystuga jest wiec wtedy czyms$ zupelnie natural-
nym. Ty oczywiscie powiniene$§ odwzajemnic sig¢ tym samym, cze-
go skutkiem moze by¢ coraz blizsza, pelna wzajemnego czaru wiez.

Dlatego tez przekonanie, ze ludzie nie lubig tych, ktérzy prosza
o przystuge, moze by¢ bledne. A poza tym czy mozna w ogéle dysku-
towaé z Benjaminem Franklinem?

Oczaruj wszystkie wazne osoby

Mo6j znajomy, Rob Halsey, zostatl przyjety do Akademii Strazy
Przybrzeznej, a w og6lniaku, w ktérym sie uczyl, pojawil sie kapitan
w pelnym umundurowaniu, by zaprosi¢ go na rozmowe. Akademia
zdawala sobie sprawe, ze na jego decyzje maja wplyw réwiesnicy
i nauczyciele.

Wielu potencjalnych czarodziei zbyt wasko definiuje swojg gru-
pe docelowg — uwzgledniajg w niej wylacznie osobe, ktéra bedzie
korzystaé¢ z ich produktu. Strategia taka obraca sie czesto przeciwko
nim, bo nikt nie podejmuje decyzji samodzielnie. Pomy$l o ludziach,
ktérzy moga mie¢ wpltyw na Twoja decyzje:

rodzice,

dziadkowie,

sasiedzi,

duchowni,

nauczyciele,

trenerzy,
malzonkowie/partnerzy,
przyjaciele i znajomi (z realu),
wspOlpracownicy,

znajomi z Facebooka i czytelnicy Twittera.
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Zastanow sie nad taka hipotetyczng sytuacja. Jeste$ prezesem
start-upa z siedzibg w dowolnym miejscu na §wiecie poza Doling
Krzemowsg i chcesz oczarowaé §wietng studentke kierunku technicz-
nego, starajac sie jg namowié, by zrezygnowala z doktoratu w Stan-
fordzie i zatrudnita sie w Twojej firmie, ktéra — wiesz to na pewno
— jest ,nastepca Google’a”. Zeby jeszcze bardziej skomplikowaé
sprawe, dziewczyna jest bardzo ambitna i ma azjatyckie korzenie.

Niestety jej dziadkowie sg zdania, ze powinna skonczy¢ dokto-
rat, aby ,,zawsze mogta dosta¢ prace w duzej firmie”. Jej rodzice nie
chca, by juz poniesione koszty studiow poszly na marne, a poza
tym chca méc sie pochwali¢ znajomym, ze cérka zrobila doktorat
w Stanfordzie. Jej chtopak nie chce, by przyjeta prace, bo wie, ze
bedzie musiata pracowaé¢ do p6zna. (Ja bym radzil, zeby go rzucita,
skoro ma takie nastawienie, ale to tak na marginesie).

Oto tabela, ktéra wyjasnia, w jaki sposéb oczarowaé wszystkie
majgce na kogo$ wplyw osoby:

Wazna osoba Problem Odpowiedz

Dziadkowie Stabilnos¢ firmy. »Mamy na koncie 10 milionéw dolaréw
kapitatu wysokiego ryzyka, a w radzie
nadzorczej zasiadajg wspotzatozyciele

Google'a”.
Rodzice Pieniagdze zmarnowane +Autentyczne doswiadczenie sprawi, ze jej
na przerwane studia wyksztatcenie nabierze jeszcze wigkszej
i utrata prestizu wartosci. Duze firmy chetnie przyjmuja
zwigzanego ludzi, ktérzy pracowali w start-upach i maja
z doktoratem. pojecie o innowacyjnosci. Z takim

doswiadczeniem bedzie mogta wyktadac
w Stanfordzie. W najgorszym wypadku
ufunduje jedno krzesto w Stanfordzie.

W najlepszym — caly budynek”.

Chtopak Czasochfonna praca. ~Uwazamy, ze start-up to maraton,
a nie sprint, a zatem chcemy, zeby nasi
pracownicy prowadzili zréwnowazony
tryb zycia”. A jesli to nie poskutkuje:
,tego kwiatu jest p6t Swiatu”.
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Oto kolejne dwa przyklady na to, jak oczarowaé osoby wplywowe.

Pierwszy: Rhoda Davis z obozu mlodziezowego Florida College
Alabama Junior Camp, organizowanego w poblizu Alexander City
w Alabamie, powiedziala mi, ze jej najwazniejszymi klientami nie
sg dzieciaki. Dla dzieci liczy sig tylko zabawa. Ojcowie przejmujg
sie jedynie kosztem obozu i tym, zeby dzieci wrécity w jednym ka-
watku. Najtrudniejsi klienci, wedtug Davis, to matki. Matki kladg
gléwny nacisk na bezpieczenistwo i to wlasnie dlatego na ulotkach
reklamujgcych obéz i na stronie internetowej widaé¢ zdjecia kilku
opiekunéw.

Drugi: Marynarka Stanéw Zjednoczonych miata problem z rekruta-
cja mtodych ludzi, bo sprzeciwialy sige temu ich matki. Marynarka
zatrudnila firme marketingowg Campbell-Ewald, ktérej zadaniem bylo
stworzenie strony internetowej zwanej ,Marynarka dla Mam”.
Strona jest adresowana zaré6wno do matek, ktérych dzieci stuza
w marynarce, jak i tych, ktére maja pytania dotyczace zycia w mary-
narce. W ciggu roku strone odwiedzito 27 000 uzytkownikoéw i za-
mieszono na niej 100 000 zdje¢, 750 filméw i 6000 watkéw.

Dane wskazuja, ze oporne mamy zmienialy zdanie na temat mary-
narki 6smego dnia uzywania strony. Z czasem kazda z tych mam
zamieszczala przecietnie 4,2 zdjecia, wypowiadata sig w 16 watkach,
ogladata 11 filméw i zapraszala 4 kolejne mamy. Matki zmienialy
zdanie gléwnie dlatego, ze chcialy by¢é dumne ze swoich dzieci.

Naiwnoscig byloby mysle¢, ze musisz oczarowaé tylko jedng
osobe, wiec staraj sie urabia¢ wszystkich, ktérzy mogg mie¢ jakis
wplyw na czyja$ decyzje. Aby ulatwié¢ sobie zadanie, Swietni czaro-
dzieje wykorzystuja najrézniejsze osoby wazne z punktu widzenia
docelowego klienta. By¢ moze bedziesz musiat oczarowaé cata wioske,
ale plus bedzie taki, Zze cala wioska Ci potem pomoze, bo czar cze-
sto przychodzi zbiorowo.
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Wréb konkurencje

Jesli robisz co$ wartosciowego, bedziesz mie¢ konkurencje. Wiasciwie
jedli konkurencja sie nie pojawi, powiniene$ zacza¢ sie zastanawiac,
czy robisz co$§ wystarczajaco warto$ciowego. Z konkurencjg mozna
sobie poradzi¢ na kilka sposobéw. Jedna skrajnos¢ to atak. Jest to
jednak dzialanie bezproduktywne, nieskuteczne i zasadniczo niezbyt
madre.

Druga skrajno$é to ignorowanie. Strategia ta moze sie sprawdzic,
jesli bedziesz udawadé, ze ignorujesz rywali, a jednocze$nie bedziesz
bacznie sie im przyglada¢ — nie jest to jednak najlepsze rozwigza-
nie. Najlepszy sposéb na konkurencje zamyka sig w trzech etapach:

Po pierwsze, poznaj swojego rywala. Poczytaj o nim, wyprébuj
jego produkt, porozmawiaj z jego klientami i weZ udzial w targach
branzowych. Dzieki Internetowi wszystko to jest obecnie bardzo
proste.

Po drugie, przeanalizuj swoja konkurencje. Najlepiej zrobi¢ to,
sporzadzajac trzy listy cech i umiejetnosci:

Co obaj umiemy robic.
Co ja umiem, a on nie.

Czego ja nie umiem, a on tak.

Piekno tej listy polega na tym, ze zmusza Cie do tego, by$ uswia-
domit sobie obszary, w ktérych Twoja konkurencja jest od Ciebie
lepsza. A jesli nie potrafisz znalezé aspektow, w ktérych Twoja konku-
rencja jest od Ciebie lepsza, to znaczy, ze nie przyjrzales sie jej wy-
starczajaco dobrze lub nie jestes zbyt bystry.

Po trzecie, wréb swojg konkurencje — zapedZ jak najwiekszg
liczbe rywali w kozi r6g za pomoca obciazajacych, zapadajacych
w pamig¢ stéw. Na przyktad w 2010 roku, gdy ludzie zaczeli narzekaé,
ze w poréwnaniu z Androidem — systemem operacyjnym Google’a
— Apple nadmiernie kontroluje aplikacje na iPhonie, Steve Jobs
wrobil Google’a.
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Jobs stwierdzil: ,Jak kto§ chce mieé¢ porno, moze sobie kupié
Androida”. Innymi slowy, sprowadzil Androida do roli urzgdzenia
dla ludzi zainteresowanych pornografia. Czysty, poddawany kon-
troli iPhone Apple’a byt natomiast przeznaczony dla oséb bez zadnych
zboczen.

Kontroluj doznania haptyczne

Haptyka odnosi sie do zmystu dotyku, a stowo wywodzi sig od
greckiego ,,chwytam” lub ,dotykam”. Powigzanie jest troche na wyrost,
ale badania przeprowadzone przez Joshue M. Ackermana (Instytut
Techniki w Massachusetts), Christophera C. Nocere (Uniwersytet
Harvarda) i Johna A. Bargha (Uniwersytet Yale) wskazuja, ze do-
znania haptyczne majg wplyw na oceny i decyzje podejmowane
przez ludzi."

Badacze wykazali, ze uzycie cigzkich podktadek do pisania na-
daje sytuacji powageg i waznos¢, ukladanie puzzli o ostrych brzegach
sprawia, ze interakcje spoleczne stanowig wieksze wyzwanie, a ludzie
siedzacy na twardych krzestach wydaja sie surowsi, stabilniejsi,
mniej emocjonalni i mniej elastyczni.

Zgodnie z tg teorig juz samo wrazenie dotykowe wplywa na
uczucia i oceny wyzszego rzedu. Dlatego tez ludzie siedzacy na migk-
kich krzestach zdajg sie by¢ sklonni do wiekszych ustepstw podczas
negocjacji. Jesli to prawda, oznaczatoby to, Ze jesli chcesz kogo$ ocza-
rowaé, powiniene$ mu wreczy¢ ciezka podktadke i przedmiot o gtad-
kiej powierzchni, a potem posadzi¢ go na miekkim krzesle.

Moze warto sprébowac...

'2 Bill Hathaway, Mind-Body-Connection Is a Touchy Subject, ,Futurity”,
25 stycznia 2010, www.futurity.org/health-medicine/mind-body-connection-
is-a-touchy-subject.
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Pamietaj Charliego

3 czerwca 2010 roku Charlie Wedemeyer z Los Gatos w Kalifornii
zmart na chorobe Lou Gehriga (stwardnienie zanikowe boczne).
Choroba ta atakuje komérki nerwowe centralnego uktadu nerwowego
i zamyka swoja ofiare w ciele, nad ktérym chory nie ma zadnej
wladzy.

Choroba zostala zdiagnozowana u Wedemeyera w 1978 roku,
gdy pracowat jako nauczyciel i trener szkolnej druzyny futbolowe;j.
Byl trenerem jeszcze przez osiem lat, a na koniec pracowal na wézku
i z pomocg zony, Lucy, ktéra czytala z ruchu jego warg, oczu i brwi
i przekazywala polecenia druzynie.

Przez reszte zycia wymagal opieki przez 24 godziny na dobe.
Oddychatl przez rurke tracheotomijng podtaczong do respiratora i byt
karmiony przez sonde zoladkowsa. Choroba zabija wigkszosé¢ os6b
w ciggu dwoch lat, a Wedemeyer wytrwal w medycznym maratonie
trzydziesci dwa lata.

Kiedy przestal trenowaé, jezdzil z wystgpieniami po swiecie,
napisat ksigzke i zagrzewat do boju setki mtodych sportowcéw. Wraz
z Lucy stat sie bohaterem dwéch hollywoodzkich filméw. To naj-
bardziej inspirujaca osoba, jakg kiedykolwiek poznatem — a Lucy
zaraz po nim.

Wedemeyerowie docierali do ludzi poprzez swoja pasje i chec
zycia, mimo ze Charlie nie byl w stanie porusza¢ wiekszoscig mieéni.
We dwoje pomagali tysigcom mtodych ludzi, inspirujgc ich i oczaro-
wujac. Ich historia powinna doda¢ Ci sit, gdy napotkasz duzy opér
i zmiana ludzkich serc, umystéw i zachowan wyda Ci sig niemozliwa.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke
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Historia Richarda Fawala

Richard Fawal jest prezesem WatchParty w Austin w Tek-
sasie. Opowiada o tym, jak sie przekonat do samoprzylep-
nych karteczek jako narzedzia planistycznego.

W LATACH OSIEMDZIESIATYCH PRACOWALEM PRZY
kampaniach wyborczych. chcac ogarngé naszych zwolennikéw,
korzystalismy z kart katalogowych, na ktérych wypisane byly ich dane kontaktowe,
okregi wyborcze i preferencje dotyczace rodzaju wolontariatu. Karty mozna byfo
segregowac wylacznie pod katem jednej kategorii, wiec na ich przetasowanie tracilismy
wiele godzin i nigdy nie mieliSmy petnego wgladu we wszystkie informacje o danym
wolontariuszu.

Pewnego wieczora kolezanka zjawita sie z paczkami réznokolorowych karteczek
samoprzylepnych, a ja wyrazitem swoj sprzeciw: ,Co to, do cholery, jest?”. Nie
chciata mi powiedzie¢, ale wyjasnifa tylko, ze dzieki temu rozwigze nasz problem.
Podszedtem do sprawy sceptycznie, bo w jaki niby sposdb mate kolorowe karteczki
miatyby nam poméc? Nastepnego ranka zdziwitem sie na widok tego, co zobaczytem.

Na $cianie wisiafo mnéstwo kartek A3. Na kazdej byt napisany numer okregu wy-
borczego i wszystkie byty pokryte réznokolorowymi karteluszkami z imieniem i na-
zwiskiem wolontariusza oraz jego danymi kontaktowymi. Kolory oznaczaty prefe-
rencje dotyczace rodzaju wolontariatu.

Za pomocg samych tylko karteczek samoprzylepnych kolezanka stworzyta system,
dzieki ktéremu bez trudu moglismy odnalez¢ dowolng osobe po nazwisku, okregu wy-
borczym czy preferencjach. To byta piekna mapa, ktéra pokazywata nam nasze sta-
be i mocne strony, a takze stopien popularnosci réznych zadan. Catkowicie zmienita
moj sposéb myslenia.

Wykorzystywatem ten system, poki karteczek samoprzylepnych nie wyparty kom-
putery. Historia o zachwycajacych samoprzylepnych karteczkach jest jedng z moich
ulubionych i przypominam jg sobie za kazdym razem, gdy mam do rozwiazania jaki$
problem.
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Dzieki lekturze tej ksigzki dowiesz sie, w jaki sposob wykorzystac moje
doswiadczenie przedsiebiorcy i inwestora venture capital, by zapewni¢
sukces swojemu pomysfowi. Przekazuje Ci te wiedze, bys mogt zmieniac
Swiat na lepsze. Dla autora ksigzki nie ma nic piekniejszego od widoku
ludzi, ktérzy z niej korzystajq. Bierzmy sie wiec do roboty, bo nie moge

sie juz tego doczekac. :
AEE: Guy Kawagaki

Masz pomyst na swietny biznes i przeczucie, ze moze on zmienic swiat?

Oczaruj innych swojg wizjg, pokaz wszystkim, ile jestes wart. Uwzgledniajac cele
i pragnienia innych, wzbudzajgc sympatie i zaufanie oraz proponujac produkt,
ktorym inni sie zachwyca, mozesz zmieniac ludzkie serca, mysli i zachowania.

Oczarowac mozna podczas dokonywania transakcji handlowej albo waznych
negocjacji w wielkiej korporacji, a takie za pomoca Facebooka. A gdy juz uda Ci sie
to zrobic, efekty beda duzo bardziej spektakularne niz te uzyskiwane za pomoca
tradycyjnej perswazji, technik wywierania wptywu czy marketingu.

Ta fascynujgca ksigzka opisuje wszystko, co musisz przygotowac, by wystartowac
z kampania reklamujaca Twdj produkt, wykorzystac w petni technologie push
i pull oraz oczarowac klientow, pracownikéw, a nawet wlasnego szefa.

Guy Kawasaki byt jednym z ghdwnych oredownikdw Apple‘a. Jest rdowniez
wspdtzatoiycielem Alltop.com i partnerem Garage Technology Ventures, Wirdd
dziewieciu bestsellerowych ksigzek, ktdre napisal, 53 muin. Sztuka rozpoczynania
i Rewolucyjne pomysly. Kawasaki ukonczyt Uniwersytet Stanford, a dyplom MBA
zdobyt na UCLA, Mieszka w Dolinie Krzemowej z hong | cawdrka dziecl. Wiecej na
www.facebook.com/enchantment.
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