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Kochaj klienta swego, jak siebie samego:

* inspirujaca opowies¢ 0 zyciu zagubionego w historii geniusza
* doskonaty przewodnik po dobrej reklamie, dobrej promocji i dobrym marketingu
* siedem zasad, ktdre odmienig Twoje metody pracy i sposoéb zycia

Barton byt mesjaszem biznesu, ktéry pomdgt Ameryce otrzasnac sie po Wielkim
Kryzysie. Teraz moze pomdc nam wszystkim przetrwac obecna recesje
Scott Hammaker, dyrektor zarzadzajacy Nashville Party Connection

Kiedy czasami zdam sobie sprawe z olbrzymich konsekwencji catkiem matych rzeczy...
nie moge odeprze¢ mysli... ze matych rzeczy nie ma
Bruce Barton

W latach dwudziestych i trzydziestych ubiegtego stulecia Bruce Barton cieszyt sie
statusem gwiazdy rozpoznawalnej w catej Ameryce — jako odnoszacy niezwykte
sukcesy cztowiek reklamy, ktory zrewolucjonizowat swoja branze. Stworzyt jedne

z najbardziej pamietnych i dtugowiecznych slogandw oraz kampanii reklamowych
w historii. Rozumiat, co warunkuje sukces w biznesie oraz reklamie, i dzielit si¢ tq
wiedza w bestsellerowych ksiazkach, dzieki ktorym jego imie znalazto si¢ na ustach
wszystkich.

Bruce Barton byt w swoich czasach tak popularny, ze w 1938 roku jaki$ zazdros$nik
napisat: ,Niemal codziennie pojawia sie historia o cztowieku nazwiskiem Barton. Barton
mowi, Barton proponuje, Barton podaje dton, Barton sie Smieje, Barton sie krzywi.
Wszedzie tylko Barton, Barton, Barton”. W epoce informacji, przetadowanej nowymi
pomystami, nowymi faktami, nowymi doniesieniami, nowymi badaniami, nowymi
ksiazkami, nowymi wiadomosciami, nie jesteSmy zadng miarg w stanie zapamietac
wiadomosci z dnia poprzedniego. Umyka nam wiedza pracowicie gromadzona przez
pokolenia poprzednikdw. Kiedy zapominamy o sprawdzonych sposobach, jesteSmy
zmuszeni dochodzi¢ do nich ponownie metoda prob i bteddw (zazwyczaj przewazaja
te ostatnie). Uczenie sie na wtasnych porazkach to gtupota, jesli mozna ich uniknag,
siegajac do krynicy geniuszu Bruce’a Bartona — proroka reklamy.
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Sekret 1

POKAZ FIRME,
KTOREJ NIKT NIE ZNA

»Na dtuzszg mete nikt nie jest w stanie odnies¢ sukcesu
wigkszego niz ten, w ktéry sam wierzy”.

Bruce Barton, 1921
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PANSTWO ZE STALI

Bruce Barton kopal gteboko, zeby dowiedzie¢ sie, w jaki sposéb
biznes zaspokaja ogdlno$wiatowe potrzeby lub przyczynia si¢ do
rozwoju kraju.

Kiedy wraz z Royem Durstinem zalapal si¢ w 1935 roku do pra-
cy dla United States Steel Corporation, pomogt stworzy¢ reklame,
ktdra przeszta do historii. Powiedzial, ze Andrew Carnegie ,,przybyt
do kraju drewnianych miast... a opuscit panstwo ze stali”.

Tego typu strategia oznaczala catkowita zmiane perspektywy.
Ludzie nie kupowali juz produktu zwanego stalg, brali udziat w misji
polegajacej na poprawie standardu zycia w swoim kraju.

W jaki sposéb Twoja firma stuzy zyciu? Jaki jest Twoj wklad
W poprawe Zycia?

Musisz siggnac¢ wzrokiem poza to, co oczywiste. By¢ moze masz
budke z hamburgerami. Ale czy jedynie sprzedajesz hamburgery?
Czy nie robisz czego$ wigcej — moze utrzymujesz ludzi przy zyciu
i w zdrowiu, zeby mogli czerpa¢ rado$¢ ze swojej egzystencji i by
byli szczesliwi?
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JAK ZYC WIECZNIE

Czasem pomagam ludziom pisac ksigzki. Ksigzki jednak to nie moj
jedyny produkt. Dziatam w branzy zapewniania nie§miertelnosci.

Pozwdl, ze wyjasnie.

Ksigzka to sposob na zycie wieczne. Kiedy ja piszesz, wkiadasz
w nig samego siebie. Tworzysz co$, co Ci¢ przetrwa. Spojrz na czlo-
wieka, o ktéorym mowa: na Bruce’a Bartona. Zmarl w 1967 roku.
Jednak jego pisma poruszyly mnie (a teraz poruszajg i Ciebie) po-
mimo jego $mierci.

Barton wykorzystat te taktyke, by napisa¢ swoja najstynniejsza
ksigzke.

Dzieki The Man Nobody Knows dla milionéw ludzi Jezus znow
stal sie zywy. Wiekszo$¢ osob uwazata (i wcigz uwaza) Jezusa za
tagodnego Zbawiciela. Barton zas powiedzial, ze Jezus jako ciesla
miat silne ciato, byl zdrowy, poniewaz codziennie przebywal na
$wiezym powietrzu; byl popularny, poniewaz zapraszano Go na
przyjecia i przyciagal do siebie male dzieci, a takze, ze byl madrym
przywodca, poniewaz z dwunastu obcych mezczyzn (rybakéw) uczy-
nit przedstawicieli swojej organizacji — organizacji, ktéra ogarneta
caly $wiat i przez tysigce lat poruszata miliony ludzi.

W 1920 roku Barton napisat o Jezusie: ,,Byl na przyjeciu weselnym.
Skonczylo si¢ wino. Dokonal zatem swojego pierwszego cudu.
Tylko po to, zeby zaoszczedzi¢ gospodyni wstydu — uwazal to za
wystarczajacy powdd na cud. Tylko po to, zeby przedwcze$nie nie
pozbawia¢ grupy prostych ludzi chwil rado$ci — to z tego powodu,
jak sadzit, powierzono Mu boska moc”.

Nikt nigdy wczesniej mi tego nie powiedzial! Dzieki wyjasnie-
niom Bartona postrzegam Jezusa w zupelnie nowy sposob. Barton
pokazal mezczyzne, ktérego nigdy wczesniej nie znatem.
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REKLAMA, KTORE]J NIKT NIE ZNA

Barton wykorzystywal réwniez te strategie w swoim zawodzie.
Kiedy ludzie narzekali, Ze reklama jest zwodnicza lub zdeprawowana,
reagowal, ,,pokazujac firme, ktdrej nikt nie zna”.

Zmarly John Caples, pisarz i przyjaciel Bartona, napisal kiedys
w swoim pamietniku, ze Barton ,,zaangazowal si¢ zawodowo w re-
klame i powiedzial, jakich cudéw dokonuje ona pod wzgledem
poprawy standardu zycia — jak przyspiesza postep ludzkosci —
i Ze jest to naprawde szlachetna profesja”.

Barton za$§ mowil: ,,Jedli reklama jest czasem nuzaca, podobnie
ma si¢ rzecz z Senatem Stanéw Zjednoczonych. Jesli reklama ma
wady, podobnie ma sie¢ rzecz z malzenstwem”.

Przy innej okazji zauwazal: ,,Jako zawdd reklama jest mioda;
jako sila jest tak stara jak §wiat. Pierwsze wypowiedziane slowa:
»Niech nastanie $wiatto$¢«, determinuja jej charakter. Cala przyroda
ozywiana jest jej impulsem”.

Barton odmienil sposéb, w jaki ludzie postrzegali jego profesje.
Zrobil to skutecznie. Jego agencja stala si¢ jedng z najwiekszych na
Swiecie.
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PREZYDENT, KTOREGO NIKT NIE ZNA

Kiedy w 1932 roku Barton zostal wymieniony jako potencjalny
kandydat na prezydenta Stanéw Zjednoczonych, napisat dla cza-
sopisma ,,Cosmopolitan” artykul, w ktérym ,,pokazywatl prezydenta,
ktérego nikt nie zna”.

Wigkszos¢ z nas uwaza, ze praca prezydenta wigze si¢ z duzym
ryzykiem, duzym stresem i duzym rozgltosem — ze jest to kon-
trowersyjne i wymagajace stanowisko. Nie Barton. Powiedzial, ze
pierwsze dwie rzeczy, ktdre oficjalnie zrobitby jako prezydent, to
kupno konia i zapisanie si¢ do dwoch klubow golfowych.

»Prezydent nigdy nie powinien by¢ zmeczony ani zmartwiony. Powi-
nien by¢ $wiezy, pelny sil, gotowy podejmowa¢ decyzje, powinien mieé
jasny umyst. Dlatego, gdy pojawia sie jego dwie lub trzy wielkie szanse,
bedzie gotéw powiedzie¢ lub zrobi¢ to, co roznieci wyobraznie¢ calego
narodu”.

Barton wyjasnial dalej, ze nasi prezydenci nigdy nie byli nad-
miernie zrelaksowani. Przedstawil nowego prezydenta — prezy-
denta, jakiego nikt nigdy wcze$niej sobie nie wyobrazal — prezy-
denta, ktory byl czlowiekiem.

Cho¢ Barton nie zostal wybrany na prezydenta, jego wyjatkowa
strategia zastosowana podczas kampanii sprawila, ze dla tysiecy
ludzi, ktérzy wczesniej go nie znali, stal si¢ bardziej rzeczywisty —
zapadal w pamieg¢ i byt bardziej ujmujacy.
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CZEGO NAPRAWDE CHCA LUDZIE

Wecielanie w zycie pierwszej strategii — ,,pokazywania firmy, kto-
rej nikt nie zna” — polega na refleksji nad tym, czego naprawde
chca ludzie.

Firmy produkujace kosmetyki nie sprzedaja szminek, sprzedaja
romanse (i seks). Wiedza, ze kobiety chcg kocha¢ i by¢ kochane.
Szminka to narzedzie, dzieki ktéremu mozna osiagnaé pozadany
efekt. Zeby ,,pokaza¢ firme, ktérej nikt nie zna”, firmy kosmetyczne
powinny skupi¢ si¢ na romansie i seksie, ktére sa pochodng stoso-
wania ich produktu.

Ludzie pragng bezpieczenstwa, seksu, wladzy, niesmiertelnosci,
bogactwa, szczescia, pewnosci, zdrowia, uznania i milosci.

W jaki sposob Ty (lub Twoja firma) zaspokajasz jedna z tych
podstawowych potrzeb?

Wspominalem wczeséniej o stoisku z hamburgerami. Co by sie
stalo, gdyby zamiast skupia¢ sie jedynie na hamburgerach, wlasci-
ciele zaczeliby sprzedawac ,,.zdrowie”? Mogliby si¢ reklamowac
jako pierwsze dbajgce o zdrowie stoisko z hamburgerami. Mogliby
moéwic: ,Nasze burgery dadzg ci energi¢ i witaminy” lub co§ w tym
duchu. Mogliby ,,pokazac firme, ktdrej nikt nie zna”.

Wigkszos¢ ludzi sprzedaje to, co ma przed sobg. Innymi stowy,
jesli sprzedajesz koszule, pokazujesz koszule. Sposob, zeby ,,pokazaé
koszule, ktorej nikt nie zna”, polega na u§wiadomieniu sobie i in-
nym, w jaki sposéb moze ona zaspokoi¢ ukryte glebiej pragnienia.
By¢ moze zostala uszyta z wyjatkowego materiatu, ktory umozliwia
skorze oddychanie, a przez to zapewnia wygode. Musisz siegna¢
wzrokiem poza to, co oczywiste.

Wezmy sode oczyszczong. Firma Arm & Hammer dokonata
tego, ze kladziemy ich produkt na szczoteczki do zebow i do lodéwek.
To madrzy ludzie. Wcigz ujawniajg nam nowe zastosowania sody
oczyszczonej. Ale Bruce Barton posunalby sie jeszcze dalej i pokazal,
w jaki sposéb soda oczyszczona stuzy calemu $wiatu. Gdyby to on
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odpowiadal za kampanie sody oczyszczonej Arm & Hammer,
opryskiwaliby$my planete ta substancja, zeby oczysci¢ powietrze
z zanieczyszczen.

Kiedy Bruce Barton pracowal dla United States Steel Corporation,
mogt napisa¢ stosunkowo dobra reklame, ktéra zawieraltaby sie
w stowach: ,,U.S. Steel jest najlepsza w calej branzy”. Jednak Barton
spojrzal glebiej. Chcial ujawnié, w jaki sposob stal stuzy podsta-
wowym potrzebom ludzi. W rezultacie stworzyt reklame znang do
dzi$ (wpisang na liste The 100 Greatest Advertisements of All Time
— liste 100 najlepszych reklam wszech czaséw): Andrew Carnegie
»przybyt do kraju drewnianych miast... a opuscil panistwo ze stali”.
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WOJNA, KTOREJ NIKT NIE ZNA

Barton nienawidzit wojny.

Zyt w czasach, kiedy naszym krajem targaly najwieksze kon-
flikty — od I wojny $wiatowej az po wojne wietnamska. Wiedzial,
ze to bezsensowne dzialania. ,Nikt nie moze wygra¢” — mawial.

W 1932 roku stworzyt seri¢ reklam, ktére mialy ,,pokaza¢ wojne,
ktorej nikt nie zna”. Chciat dobitnie podkresli¢ jej koszty i cierpienia.
Chcial, zeby ludzie przebudzili sie i dostrzegli tragiczng wojenna
rzeczywisto$¢. Barton wiedzial, ze w przyszlosci wojny beda si¢
wigza¢ z uzyciem samolotow, wielkiego przemystu, a nawet che-
mikaliow. I chcial temu zapobiec, reklamujgc ,to pieklo!”. Jedna
z jego reklam brzmi:

LUSITANIA POSZLA NA DNO

Noico z tego?

»1 co z tego?” — krzykniesz. ,,Caly $wiat byt w szoku. Przez wiele
dni gazety nie pisaly o niczym innym”.

No ale co z tego? W konicu to nic wielkiego.

Ile Lusitanii musialoby p6j$¢ na dno, zeby pomiesci¢ wszystkich
zolnierzy i cywiléw zabitych i zaginionych podczas I wojny $wiatowej?

Jedna Lusitania dziennie.

Przez rok.

Przez 10 lat.

Przez 25 lat.

Przez 50 lat.

Jedna Lusitania dziennie przez 70 lat lub jedna tygodniowo, poczy-
najac niemal sto lat przed odkryciem Ameryki przez Kolumba i kon-
tynuujac do dzis.

To liczba Lusitanii, ktéra bylaby potrzebna, zeby pomiesci¢ wszyst-
kich zabitych. Zabitych wszystkich narodow, ktorzy zgineli podczas
wojny.
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Reklama ta wraz z czterema innymi zostala wykorzystana jako
ilustracja w artykule autorstwa Bartona, napisanym w 1932 roku
(przed wybuchem II wojny $wiatowej) dla czasopisma ,,American”.
Nigdy si¢ jednak nie ukazala. Za$ przez to, ze kraj nie postuchat
apelu Bartona, by ,,pokaza¢ wojne, ktérej nikt nie zna”, historia
odnotowala dalsze okropnosci. Mozesz zobaczy¢ owe nigdy nie-
wydane reklamy na koncu ksiazki, poczynajac od strony 199.
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BENZYNA, KTORE] NIKT NIE ZNA

W 1925 roku, podczas przeméwienia dla American Petroleum
Institute, Barton wyjasnial zgromadzonemu audytorium, ze wcale
nie sprzedaja benzyny.

»Moi przyjaciele, sprzedajecie zrédlo wiecznej mlodosci. Zdrowie.
Komfort. Sukces. A wy po takiej cenie za galon sprzedawaliscie ptyn
o nieprzyjemnym zapachu. Nigdy nie wyszli§cie poza kategori¢ znie-
nawidzonego wydatku”.

Barton wyjasnit swoje szokujace stanowisko za pomoca opo-
wiesci o Jacobie i jego biednych rodzicach, imigrantach, ktérzy nie
mieli benzyny, a przez to zadnego wytchnienia od obskurnego s3-
siedztwa paskudnych kominéw, w ktérych cieniu zyli.

»Inaczej ma si¢ rzecz z Jacobem. Pracuje w dymie miasta, to fakt, ale
mieszka na przedmiesciach i ma wlasny ogrdd. Jego dzieci sg zdrowsze,
chodza do lepszych szk6l. W niedziele przygotowuje kosz piknikowy,
pakuje rodzine do samochodu i spedza wspanialy dzien w lesie lub
na plazy...

A wszystko to mozliwe dzieki benzynie o wartosci jednego dolara!”
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BIZNES, KTOREGO NIKT NIE ZNA

Kiedy pierwszoligowe firmy, takie jak Sears i Hallmark Cards spon-
sorujg programy telewizyjne (pomyst Bartona), pokazuja, ze sa tro-
skliwe. Hasto: ,,Program ogladacie panstwo dzigki firmie Hallmark”
— to znak, ze Hallmark jest ludzki, a przy okazji wbija nazwe firmy
w pamiec.

W 1928 roku Barton rozpoczal pisanie ksigzki, ktéra miata
ujawni¢, ze biznes to gléwna sita napedowa pozytywnych zmian.
Wiele osob obawia sie biznesu lub ucieka przed nim, poniewaz
uwaza, ze jest zdeprawowany. Czasem jest zdeprawowany. Jednak
Barton postrzegal go jako sile ksztaltujaca spoleczenstwo i umoz-
liwiajaca jego rozwdj. Ksigzka Bartona miata ,,pokaza¢ biznes, ktd-
rego nikt nie zna”. (Prawdopodobnie na skutek kryzysu w 1929 roku
Barton zarzucil projekt).

W 1957 roku zaproponowal swoja pomoc firmie DuPont. Powie-
dzial, ze chce stworzy¢ nowa reklame, ktora ,dokona adaptacji sce-
nicznej badan firmy, ukaze jej zaleznosci i powigzania z mniejszymi
firmami oraz skuteczne zarzadzanie, ktore pozwolilo przez wszystkie
te lata unikna¢ strajkow; pokaze zycie domowe pracownikéw i ol-
brzymi wklad w poprawe komfortu i zdrowia Amerykanéw wskutek
pracy w laboratoriach”.

Krétko méwigc, Barton chciat ,,pokaza¢ firme DuPont, ktérej
nikt nie znal”.
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NAUCZ ICH DLACZEGO

Pokazywanie Twojej firmy oznacza informowanie ludzi o tym, co robisz.
Wigkszos¢ firm opowiada swoja historie tylko czgsciowo. Wy-
puszcza seri¢ krotkich reklam, poniewaz uwaza, ze nikt nie przeczyta
jednej, dlugiej reklamy. Jednak jak stwierdzil znakomity copywriter
Claude Hopkins w swojej stynnej ksiazce z 1923 roku, Scientific
Advertising: ,Ludzie nie majg ochoty czyta¢ kolejnych reklam doty-
czacych jednego produktu, podobnie jak nie ma si¢ ochoty czytaé
dwukrotnie tej samej wiadomosci lub historii. Kiedy juz zdobe-
dziesz czytelnika, przedstaw mu wszystkie najwazniejsze kwestie”.

W 1952 roku Barton doradzil nowojorskiej gieldzie papieréw war-
to$ciowych, zeby ,znalazta sposéb na przelozenie swojej opowiesci
na jezyk zycia ludzkiego i zainteresowan czytelnikow”. Zasugerowal
réwniez, zeby przedstawiala swoja dzialalno$¢, podkreslajac, ze no-
towanych jest na niej sze$¢set firm, ze liczy tysigc trzystu cztonkow
z siedemdziesieciu trzech miast i ze jest instytucja oszczednosciows.

Barton zachgcal swoich klientéw, zeby opowiadali calg historig.
Wiedzial, ze ludzie wykazg sie zrozumieniem, jesli objasnisz im
dzialanie swojej firmy. ,,Pokaz firme, ktérej nikt nie zna”, ttumaczac
ludziom, czym sie zajmujesz. Oczywiscie, wcigz bedziesz musial
mowic zwiezle, jasno i ciekawie. Jedli jednak opowiesz swoja historie,
zyskasz wiecej lojalnych klientéw, niz gdybys tego nie zrobit.

Spojrz na to w ten sposob:

Jesli powiem, ze za godzine moich ustug biore dwa i pot tysigca
dolaréw, zapewne sie skrzywisz.

Jedli jednak wyjasnie, ze zadam takiego wynagrodzenia ze
wzgledu na moje wyksztalcenie, doswiadczenie i specjalistyczna
wiedze; ze wzgledu na spersonalizowane, nietypowe ustugi, jakie
$wiadcze; i ze wzgledu na to, jak duzo pieniedzy mozesz zarobi¢
Z Moja pomoca, wowczas inaczej podejdziesz do sprawy.

Dlaczego? Poniewaz znasz juz wyjasnienie, wiesz, dlaczego moja
stawka wynosi tyle, ile wynosi, wiec bedziesz skfonny ja zaakceptowac.

Ludzie sg logiczni i emocjonalni. Trzeba odwola¢ si¢ do oby-
dwu tych aspektow, zeby pozyskac ich lojalnoé¢.
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TY, KTOREGO NIKT NIE ZNA

Twoja firma nie ogranicza si¢ jedynie do samego $wiadczenia ustug.
Kiedy ,,pokazesz firme, ktorej nikt nie zna” — samemu sobie

i swoim klientom — odkryjesz, Ze biznes dokonuje zmian w zyciu.
Kolejny przyktad Bartona (z 1925 roku):

,Firmy General Electric i Western Electric zastajg ludzi w ciemnoéci,
a pozostawiajg ich w $wietle; American Radiator zastaje ich w chlodzie,
a pozostawia w cieple; International Harvester zastaje ich pochylo-
nych z sierpem w dtoni, jak w przypadku ich dziadkéw, a pozostawia
jadacych z triumfem przez swoje pola”.

A oto opis, w jaki sposéb samochdd pozwolit nam zapanowac
nad ziemig:

,Firmy motoryzacyjne zastaja cztowieka przykutego do ganku swojego
domu, ktérego horyzont wyznacza podwoérze, poszerzaja 6w horyzont
i sprawiaja, ze pod wzgledem mozliwosci podrézy staje sie rowny krélom”.

Bruce Barton, 1925

Bruce Barton: ,Oto czfowiek, ktéry znat Lincolna, uscisnat mu dton,
styszat jego glos i widzial, jak Smieje sie z jednej ze swoich wtasnych
zabawnych opowiesci. Czy kiedy z nim rozmawiates, miafe$ wrazenie,
ze »znajdujesz sie w obecnosci niezwyktej osobowosci, ktéra bedzie
fascynowac ludzi przez wiele stuleci«?”.

Russell Conwell: ,W zadnym razie. Sprawiat wrazenie bardzo prostego
czlowieka, moge nawet powiedzie¢ zwyklego, zarzucat swoja diuga
noge na oparcie krzesta i uzywat pospolitego, niewyszukanego jezyka...
Trudno bylo czu¢ respekt w obecnosci Lincolna; wydawat sie tak przy-
stepny, tak ludzki, tak prosty”.

Rozmowa miedzy Bruce’em Bartonem (lat 34)
i Russellem Conwellem (lat 78), autorem Acres of Diamonds, 1921



