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Wspaniate 10 pierscieni
wladzy Barnuma,

ktore umozliwiaja
stworzenie imperium

Kazdy cztowiek powinien wykonywaé zawéd, ktory daje
korzysci jego bliznim, a jemu samemu przynosi zyski.
Wszystko inne to préznosc i gtupota.

— P. T. Barnum, The Humbugs of the World, 1866

Kiedy prezydent Lincoln wraz z rodzing spotkat sie z Tomciem
Paluchem i jego zona w Bialym Domu podczas wojny sece-
syjnej, przygnebiony i znuzony Lincoln zapytal Tomcia, czy ma
jaki§ pomyst na to, jak nalezy przeprowadzi¢ te wojne.

— Panie prezydencie — odpowiedziat Tomcio — moj przyjaciel
Barnum moégtby zakonczy¢ ten caty konflikt w ciggu miesigca.

Barnum nigdy nie miat okazji zakonczy¢ tej okrutnej wojny,
ale odpowiedz Tomcia pokazuje, jak wielkg wiare poktadata
wigkszo$¢ Amerykanéw w tworcze umiejetnosci Barnuma. Zaczy-
nasz sie zastanawiac: co zrobitby Barnum, zeby zakonczy¢ te wojne?

Co by zrobit Barnum, zeby wyprzedzi¢ konkurencje w dzisiej-
szym biznesie, w ktorym jeden wcigz zjada drugiego? Jaki bytby
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jego klucz do sukcesu — klucz, ktérego mogtbys uzy¢, zeby za-
konczy¢ wyczerpujaca walke o nowych klientéw i utrzymanie
obecnych, w czasach, gdy wiekszo$¢ ludzi traktuje $wiat biznesu
jak niekonczacy sie wojne?

Poznatem 10 sekretoéw, ktore umozliwity Barnumowi osiaggniecie
takiego wspaniatego sukcesu. Postanowitem nazwac je ,,pierScie-
niami potegi”. Oto one:

1. Barnum wierzyl, ze co minute rodzi si¢ klient. Ten czto-
wiek nie myslat w waskich kategoriach. Muzeum Amerykanskie,
jedna z jego trzech najwigkszych zyciowych pasji, byto tak po-
pularne, ze za zycia Barnuma odwiedzity je ponad cztery miliony
ludzi. Pobierajac od kazdego zwiedzajacego optate w wysokosci
dwudziestu pieciu centéw (dzieci ptacity potowe ceny), Barnum
zarobit catkiem sporg sumke. Ale jego celem byto co$ wiecej niz
tylko opanowanie matego segmentu rynku. Chcial, zeby ustyszat
o nim caty swiat. I osiagnat to. Kilka razy zabrat Tomcia Palucha
do Europy, a szwedzka spiewaczke Jenny Lind sprowadzit z Europy
do Ameryki — w tamtych czasach jedynym srodkiem transportu
miedzy kontynentami byly statki (podr6ze miedzykontynentalne
trwaty dwa tygodnie). Byt prawdopodobnie najbardziej znanym
cztowiekiem — a takze jednym z najbogatszych — na catej pla-
necie w XIX wieku. Dlaczego? Poniewaz nie ograniczat sie do
matych, lokalnych przedsiewzie¢ w swoim sgsiedztwie, a nawet
w mieScie. Chciat zagarna¢ cata planete. W rozdziale 4. dowiesz sig,
jak poszerzy¢ swoja baze klientoéw, i poznasz nowe sposoby na
szybkie, fatwe i niedrogie zdobywanie nowych klientéw.

2. Wierzyl w efekt sztucznych ogni. Barnum robit wszystko,
zeby przyciagna¢ uwage ludzi. Stosowat najbardziej zuchwate
metody, jakie tylko przyszly mu do gtowy. Mozna powiedziec, ze
byt ojcem chwytu reklamowego. Kiedys wynajat stonia, zeby za-
orat ziemie na jego dziatce. Dlaczego? Poniewaz w poblizu tego
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gruntu biegly tory kolejowe, ktérymi jezdzity pociggi do Nowego
Jorku. Podczas gdy wiekszos¢ ludzi widziata po prostu ttum pasa-
zerdbw w wagonach pociagu, Barnum zdawat sobie sprawe z tego,
Ze to jest ogromna grupa potencjalnych klientéw. Byt przekonany,
ze ston to chwyt reklamowy, ktory przyciaggnie uwage kazdego
i ktorego nie da si¢ zapomnie¢. I tak si¢ stato. Barnum zdobyt tak
duzy rozgtos w kraju, ze stowarzyszenia rolnicze pisaty do niego
z pro$ba o informacje, gdzie mozna wynaja¢ stonie do pracy na
farmie. ,,Reporterzy gazet przyjezdzali z bliska i z daleka, Zeby na
wlasne oczy zobaczy¢ stonia i napisa¢ o nim artykut”, pisat Barnum.
»oton zaorat te szes¢ akrow co najmniej 60 razy, zanim uznatem, ze
moja reklama zostata odpowiednio rozpowszechniona ...”. W roz-
dziale 5. poznasz wiele zadziwiajacych sposobow na przyciagniecie
uwagi i przekonasz si¢, ze mozesz zastosowac te techniki rowniez
w swojej firmie.

3. Wierzyl, ze ludziom nalezy dawac wiecej, niz sa warte ich
pieniadze. Barnum ciezko pracowat, zeby znaleZz¢ co$, co sprawia
ludziom przyjemnos$¢. Chciat, zeby ludzie z checig dawali mu
swoje pienigdze. Podrézowat po Swiecie, szukajgc wykonawcow
i produktow, ktore spodobaja sie ludziom. Tomcio Paluch, Jenny
Lind, blizniaki syjamskie, watpliwego pochodzenia artefakty —
to wszystko budzito ogromne zainteresowanie i przyciggato pu-
bliczno$¢. Barnum oferowat ludziom to, czego chcieli: niezwykta
rozrywke. Szukajac publicznosci dla swoich widowisk, stosowat
nietypowe, nieraz szokujace chwyty, dbat o to, zeby zaden klient
nie odszedt niezadowolony. Rzadko zdarzato mu sie styszec jakie$
skargi ze strony klientow. Przywrocil Swietnos¢ podupadajacemu
cyrkowi i ponurym muzeom, przeksztatcajac je w atrakcyjne miej-
sca, do ktorych masowo zaczeli przyjezdzac ludzie z catego kraju.
W rozdziale 6. dowiesz sie, czego ludzie naprawde chcg — bez
wzgledu na to, jaki profil ma Twoja firma — i jak im to dostarczyc¢.



40 CO MINUTE RODZI SIE KLIENT

4. Gteboko wierzyl w potege ,tuszu drukarskiego”. Barnum
wykazywat sie niezwyklg kreatywnoscia, gdy zalezalo mu na zdo-
byciu rozgtosu. Ten znany showman, moéweca, polityk, autor ksigzek,
filantrop i geniusz marketingowy zyskal ogélnoswiatowa stawe
i zgromadzil ogromny majatek, poniewaz wiedziat, co nalezy ro-
bi¢, zeby zdoby¢ przychylnos¢ mediow. W swoim ostatnim znanym
liscie, napisanym pie¢ dni przed Smiercig w 1891 roku, napisat:
»Jestem winien amerykanskiej prasie niemal kazdego dolara, kto-
rego posiadam...”. W rozdziale 7. poznasz metody, ktére stosowat
Barnum, Zeby za pomocg medidéw promowaé swoje przedsigwziecia
— techniki te moze z powodzeniem zastosowa¢ dzi$ kazdy przed-
siebiorca, ktéry chece pozostawi¢ konkurencje w tyle.

5. Wierzyt w konieczno$¢ ciaglego reklamowania si¢. Barnum
korzystat z darmowego rozgtosu, ale za drukowanie reklam zawsze
ptacit. Reklamowat to, co miat do sprzedania, za pomocg plakatow,
reklam wielkoformatowych, znakéw umieszczanych w oknach
i broszurek. Barnum z niemalze ewangelicznym zapatem wierzyt
w potege reklamy (zobacz rysunek 2.1). Ludzie nazywali go ,,Szek-
spirem reklamy”. Kiedy$ napisat: ,,Gdy bedziesz miat artykut,
ktory wedtug Ciebie zadowoli Twoich klientéw, kiedy bedziesz
wiedzial, ze gdy go wyprobuja, poczuja, ze wlasciwie wydali swoje
pienigdze — wtedy zrob wszystko, zeby nagtosni¢ ten fakt”. W roz-
dziale 8. poznasz zaskakujgce reguty Barnuma, ktére méwig o tym,
jak tworzy¢ skuteczne reklamy.

6. Wierzyl, ze ludzie powinni nawzajem sobie pomagac, zeby
osiagna¢ to, czego chca. Modny dziS w Swiecie biznesu zwrot
zdobywanie kontaktow Barnum wykorzystywal w praktyce juz
ponad sto lat temu. Kiedy chciat poznaé¢ Krolowa, zdobyt list
polecajacy od Horacego Greeley’ego, stynnego dziennikarza pra-
sowego i wybitnego meza stanu. Gdy chciat zdoby¢ rozgtos, byt
gotowy poprosi¢ o przystuge kazdego, od oséb, ktore majg wplywy
na arenie lokalnej, po samego prezydenta Stanow Zjednoczonych.
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RYSUNEK 2.1. List z 1861 roku od P.T. Barnuma do prezydenta Abrahama Lincolna.
Zauwaz, ze Barnum wykorzystywat nawet papier listowy do tego, zeby reklamowac
swoj biznes (z prywatnej kolekcji autora).

Barnum wiedziat, ze ludzie lubig pomaga¢ innym w stusznej
sprawie. Byl czarujagcym mezczyzng i cieszyt sie sympatig wielu
ludzi. Kiedy chciat kupi¢ budynek, ktoéry pdzniej przeksztatcit
w stynne muzeum, wtasciciel zazadat referencji. Listy polecajace,
ktore pokazat mu Barnum, byty tak entuzjastyczne, ze nie chciat
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wierzy¢ w ich prawdziwo$¢. Barnum byt uczciwy wobec innych
ludzi, dzigki czemu tatwiej byto mu prosi¢ ich o przystugi. W roz-
dziale 9. dowiesz sie, jak wykorzystywac pierScienie potegi do tego,
zeby poznaé kazdego cztowieka, jakiego chcesz.

7. Wierzyl w tworcze negocjacje i traktowat swoich pracow-
nikow i wykonawcow z szacunkiem. Jego warunki byly uczciwe.
Pracownicy go uwielbiali. Dawat im przyzwoite wynagrodzenie,
dzielit sie z nimi zyskami i pomo6gt wzbogacic sie wielu wyko-
nawcom: Jenny Lind, Tomciowi Paluchowi, Komandorowi Nutt
i blizniakom syjamskim. Kiedy Chang i Eng, stynni bliZniacy sy-
jamscy, zgodzili si¢ wystepowaé u niego po tym, jak wojna sece-
syjna zabrata im caty dobytek, Barnum dzielit wszystkie zyski po
réwno, dzieki czemu blizniacy dorobili sie duzych pieniedzy. Gdyby
nie on, z pewnoscig klepaliby biede. Z Williama Henry’ego Johnsona,
czarnego karta, ktéry pracowat w show-biznesie przez ponad szes¢-
dziesigt lat, Barnum uczynit swojego petlnoprawnego partnera
w interesach. A kiedy Brigham Young w zartach zapytat Barnuma,
ile zaptacitby za wystepy jego i jego zony, ten odpowiedzial, ze
potowe kwoty pochodzjcej ze sprzedazy biletow, czyli okoto
200 000 dolar6w. Barnum negocjowat uczciwie. W rozdziale 10.
poznasz metody negocjowania Barnuma — technike, ktérg mo-
zesz zaczaC stosowac juz teraz, aby osiggnaé w biznesie wiecej niz
dotychczas.

8. Wierzyl, ze nic nie dzieje si¢ bez powodu. Mark Twain
przezyt kilka porazek biznesowych, osobiste bankructwo i tragedie
rodzinng. Te wszystkie do§wiadczenia pozostawity trwate §lady
na jego psychice, robiac z niego ponurego cynika o pibrze ,,roz-
grzewanym w piekle”. Barnum przezyl podobne, a nawet jeszcze
wieksze tragedie, ale te przykre wydarzenia w zadnym stopniu go
nie ostabity. Jego Muzeum Amerykanskie, ktorym zarzadzat z taka
pasja, dwukrotnie strawit pozar. Jego iranistanski dom, jeden z pierw-
szych, najwigkszych i najbardziej niezwyklych patacow w Ameryce,
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ulegt doszczetnemu spaleniu. Barnum stracit rowniez zone i dwoje
dzieci. Mimo to nie poddat sie. Szybko doszedt do siebie, kupit
nowe domy, nowe muzeum, a nawet ponownie si¢ ozenit —
z kobietg o czterdziedci lat mtodsza. Jego wewnetrzna sita brata
sie z niewzruszonej wiary w to, ze nic nie dzieje si¢ bez powodu.
Na jego grobie mozna przeczytac¢ krotkie motto: ,,Nie moja, lecz
Twoja wola zostanie spetniona”. Jego gteboka wiara pomogta mu
przetrwaé wszystkie kryzysy i odnies¢ sukces w biznesie. W roz-
dziale 11. opowiem Ci zadziwiajacg historie, ktéra przydarzyta mi
sie, gdy odwiedzatem grob Barnuma. Dowiesz sig, jak biznes moze
przyczyni¢ sie do rozwoju osobistego i samopoznania, dajac czto-
wiekowi site, ktora pozwala przetrwaé kazdg burze.

9. Wierzyl w potege stowa pisanego. Drugg wielkg mitoscia
Barnuma byta jego autobiografia, ktorg aktualizowat przez cate
zycie. Kiedy umieral, poprosit zone, zeby napisata ostatni rozdziat
o0 jego pogrzebie. Barnum zaczal pisa¢, gdy miat 22 lata. Byt wtedy
redaktorem religijnej gazety, za co zresztg zostal aresztowany.
Zdawat sobie sprawe z potegi stowa pisanego. Wiedzial, ze jest to
ogromna sita, ktéra wptywa na opinie publiczng i ksztaltuje ja.
Korzystal z niej przez cale zycie, czy to piszac listy do prezydentéw
i redaktoréw gazet, czy opracowujac broszury reklamujace jego
okropng syrenke ,,Fejee” (w taki sposoéb Barnum pisat stowo ,,Fidzi”)
albo ukochanego Generata Tomcia Palucha. Barnum pisat do konca
zycia, wiedzac, ze kazde stowo, ktére wyptynie spod jego piodra,
przyblizy go do zdobycia stawy, bogactwa i niesmiertelnosci. W roz-
dziale 12. dowiesz sie, dlaczego tylu znanych ludzi biznesu napisato
ksigzki, i przekonasz sie, ze z fatwoscig mozesz zrobi¢ to samo.

10. Wierzyl w potege stowa moéwionego. Barnum nie bat sie
przemawia¢ do ttumoéw, czy to namawiajac ich do abstynencji
lub przyznania praw niewolnikom, czy to przekonujac ich, ze jego
widowiska sg poprawne moralnie, kulturalne i bezpieczne dla dzieci
oraz zwierzat. Wiedzial, ze stowo mdéwione moze ,,przenosi¢ gory”.
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Przyjaznit si¢ z najlepszymi moéwcami swoich czasow. Wygtaszat
przemoéwienia w czasach, gdy duzg popularnoscig cieszyli sie
Mark Twain i Karol Dickens, otrzymujgc tyle samo pochwat, co
znani pisarze. Publiczne przemoéwienia przyniosty mu wiekszy
rozgtos i wiecej kontraktow. Nawet ubiegajac sie o mandat poli-
tyka, z jednej strony realizowat swoja trzecig wielkg pasje (miasto
Bridgeport), ale z drugiej wykorzystat te sytuacje do zorganizo-
wania, jak to sam nazwal, ,,dochodowej filantropii”. Wiedziat,
ze udziat w zyciu publicznym pomoze mu zdoby¢ wiekszg stawe
i przyciggnac jeszcze wigksza uwage do jego przedsiewzie¢. W roz-
dziale 14. poznasz jego wyjatkowe techniki, ktére pomoga Ci stac¢
sie elokwentnym, przekonujacym i charyzmatycznym moéweca.

Ksigzka ta ma wiecej rozdziatbw — znajdziesz w niej wiecej
niespodzianek i wiecej kluczy do sukcesu Barnuma.

Ten wspaniatly showman sam ujawnial swoje najwazniejsze
sekrety na wyktadach zatytutowanych ,,Sztuka zdobywania pie-
niedzy”, ktoére wygtosit setki razy. Wielu ludzi twierdzito, ze te
stowa zmienily ich zycie. Co najmniej jeden cztowiek, ojciec dru-
giej zony Barnuma, przyznat, ze dzigki jego sekretom stat sie¢ bo-
gaty. Dlatego, aby$ miat kompletny obraz Barnuma i jego pomystow
na sukces w biznesie, na koncu ksigzki zamiescitem te stynna
mowe.

By¢ moze w tej chwili zastanawiasz si¢, jak mozesz wykorzy-
staé pierScienie potegi Barnuma we wiasnej firmie. Wiekszos¢ ludzi
biznesu uzywa zaledwie jednego, dwodch lub trzech piericieni po-
tegi. Jezeli skorzystasz z wszystkich dziesieciu, odniesiesz nieby-
waty sukces. Jak to zrobi¢? W nastepnych rozdziatach omoéwimy
po kolei kazdy pierscien potegi.

Aby Twoja wyobraznia zaczeta dziatac, postuchaj stéw samego
Barnuma...



