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Wielka muuuskulatura Twojego umystu

= * QOdkryj swoja nadzwyczajnosé
 Sprawdz, jak potrafisz oddziatywaé na Swiat
w » Zauwaz swoj talent do zmieniania otaczajacej Cie rzeczywistosci
¢ 7Znajdz swoje miejsce w Grupie Trzydziestu Trzech
e Genialne pomysty nie rodza sie w prozni

6’_ JE — Wybitne osiagnigcia sa zwykle efektem zbiorowego doswiadczenia. By wznies¢ sie
ponad przecietno$é, by wprowadzaé w zycie innowacyjne pomysty, potrzeba inspiracji.

- Seth Godin jest specjalista w tej dziedzinie, a druzyna pod jego przywddztwem
ZAMOW |NFUHMACJE jest gotowa stuzy¢ Ci pomocna dtonia, a nawet cata armia dtoni. W ,Fioletowej krowie”
J NOWUSCIAL (Onepress, 2005) Seth przedstawit nadzwyczajne, immanentne cechy produktow.

Podzielit sig z Toba przyktadami, wskazéwkami i informacjami, z pomoca ktdrych
tatwiej wyhodowaé to magiczne zwierze rynkowe. Teraz przyszedt czas na stworzenie
jeszcze skuteczniejszej bestii. Wielkie muuu to skrajna forma fioletowej krowy,
nadzwyczajna innowacja, ktéra posiada zdolno$¢ zmieniania zasad gry rynkowe;j

i odwracania sytuacji na Twoja korzys¢.

Trzydziesci trzy najznakomitsze umysty wspoétczesnego biznesu, wspaniali przywodcy
i czesto rowniez pionierzy w swych specjalizacjach oferuja wiedze i idee, dzieki ktérym
w tlace sie w Twojej gtowie Swiatetko bedzie mogto rozbtysnac jasnym ptomieniem.

Ich sekretng bronig sa fascynujace historie, dzieki ktorym wtasnie za Twoja sprawa
firma - krok po kroku, dziat po dziale - zacznie nabiera¢ rumiencow i rozkwita¢. Porusz
tryby w smetnie jeczacej maszynerii i wpraw ja w prawdziwy ruch! Sprawdz,
€0 W trawie piszczy, i dowiedz sie juz teraz:

* Gdzie rodzg sie inspiracje?
¢ (o robi¢, by ponies¢ porazke?
e Jak zarobi¢ na czosnku?

() n e * Jak dziata potega gtupich pomystow?
p r e s s

» (Czego firma moze nauczyc sie od tancerzy?

Dowiedz sie, jak na co dziei dzialaja idee warte miliony dolarow!

Wydawnictwo Helion

ul. Kosciuszki 1c

44-100 Gliwice )

tel. 032 230 98 63 i"r
e-mail: helion@helion.pl "
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HARRY HOUDINI
BYL KIEPSKIM ILUZJONISTA

istorycy badajgcy dzieje wielkich iluzjonistéw sg zgod-

ni, ze Houdini pokazywal znane wszystkim mecha-
niczne sztuczki, nie wykazujac zbyt wiele talentu, i nie miat
charyzmy tak charakterystycznej wspoétczesnym mu wielkim
iluzjonistom.

Mimo wszystko sadze, ze gdybym poprosit Cie o podanie
nazwiska stawnego iluzjonisty, mégtbym z duzym prawdopo-
dobienistwem przewidywad, ze odpowiesz: Houdini.

Jak mu si¢ to udato? W jaki sposéb kiepski iluzjonista
osiaggnat tak spektakularny sukces?

Odpowied? na to pytanie jest prosta: Houdini nie byt ilu-
gjonistq.

Harry Houdini stworzyt zupelnie nowy rodzaj wodewilo-
wej atrakcji: zamiast starad sie by¢ iluzjonistg, zostat mistrzem
ucieczek. Thumy przybywajace na jego pokazy nie byly zainte-
resowane widokiem rozcinania przypadkowej kobiety na dwie
potowy. Byly natomiast zafascynowane tym, jak Houdini drwi
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ze $mierci. Publicznosé chciata oglada¢, jak wykorzystuje swoja
osobe jako najwaziniejszy element catego przedstawienia.

Jeden z jego przetomowych wystepéw odbyt sie w Anglii.
Houdiniemu rzucono wyzwanie uwolnienia sie z zupetnie
nowego zestawu kajdanek, z ktérych podobno nie mozna byto
sie uwolnic¢ (wyzwanie to rzucil zresztg znany slusarz — nalezy
zauwazy¢, zeby byla to sytuacja dos¢ niezwyklta). Na poczatku
Houdini si¢ wahal, jednak do wyrazenia zgody sktonily go
ostatecznie prosby ze strony publicznosci.

Houdini spedzit pot godziny w umieszczonej na scenie
matej izolatce, po czym wyszedl ponownie do publicznosci
i zapytal, czy mozna mu zdja¢ kajdanki, gdyz chciatby zdja¢
z siebie swoj ciezki, welniany ptaszcz (na scenie bylo bardzo
goraco, a kajdanki mialy zosta¢ potem ponownie zatozone).
Zebrany thum zaczat wiciekle wykrzykiwad, ze nie da sie nabra¢
na sztuczki Houdiniego. Mistrza trudno bylo jednak wypro-
wadzi¢ z réwnowagi. Ze spokojem, zebami wydobyt z ptaszcza
zyletke, po czym na oczach ttumu pociat cale okrycie na ka-
watki. Z grymasem na twarzy powrdcit do swojej izolatki. Po
godzinie wynurzyl sie z niej triumfujacy, trzymajac nad glowa
otwarte kajdanki.

Decyzje Houdiniego, ze zamiast iluzjonistg zostanie mi-
strzem ucieczek, uznano powszechnie za zawodowe samobdj-
stwo. Nie istnial przeciez rynek przedstawieri opartych na
ucieczkach, nie bylo na nie popytu. Nikt nigdy wczesniej tego
nie robit. Nikt nie wiedzial, ile mozna na tym zarobié, nikt tez
nie umiat okresli¢, jak dlugie powinny by¢ takie przedstawie-
nia i jak bardzo bedg wymagajace.

Czyz mozna bylo przypuszczaé, ze Houdini odniesie sukces,
spedzajac poéttorej godziny na wykonywaniu jednej sztuczki,
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ktorej istote skrywaly sciany pomieszczenia, a publicznosé nie
mogta za nie zajrze¢? Czyz istnieje taki podrecznik dla iluzjo-
nistéw, w ktérym zaleca sie nie tylko udawanie rezultatu
tricku, lecz takze samej sztuczki! Houdini sam zrobil rzeczone
kajdanki i zaptacit §lusarzowi, by ten rzucit mu wyzwanie.
Ich otwarcie w najwazniejszym momencie zajeto mu minute.

Czasami zdarzajg sie sytuacje, w ktérych wydaje sie, ze nie
ma juz zadnego wyboru — szczegblnie trudno jest woéwczas
pokusié sie o oryginalny pomyst. Jednak to wlasnie w taki
spos6b odwazne jednostki odnosza sukces w sytuacjach,
w ktoérych masy skazane bylyby na porazke.



CO ROBIC, _ ]
BY PONIESC PORAZKE

1. Trzymaj pewne rzeczy w tajemnicy przed innymi.

2. Trwaj w pewnosci, ze masz racje, i nie zwazaj na opinie
wszystkich tych, ktérzy sie z Tobg nie zgadzaja.

3. Wyznaczaj krétkie terminy na podjecie decyzji o zaan-
gazowaniu sie w projekt, jezeli jednak nie otrzymasz
odpowiedzi w terminie, przesuni go.

4. Nie zgadzaj sie na praktyczng weryfikacje swoich teorii.

5. Skupiaj sie bardziej na tym, co myslg inni, niz na tym,
czy Twoje pomysly sg tak dobre, jak tylko mogg by¢.

6. Zakladaj zawsze, ze warunkiem realizacji pomystu jest
uprzednie zgromadzenie pewnej masy krytycznej.

7. Koncentryj sie tylko na takich pomystach, ktore wy-
magaja spetnienia warunku 6.

8. Wyrabiaj w sobie przekonanie, ze ludzie, ktérzy nie
od razu sa w stanie zrozumie¢ istote Twojego pomystu,
to osoby nierozsadne, krétkowzroczne, a moze nawet
glupie.
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9. Nie tra¢ czasu na proby wprowadzenia istotnych po-
prawek do wlasnego stylu prezentowania swoich kon-
cepcji.

10. Przyjmuj za punkt wyjécia, ze aby cokolwiek zrobi¢,
trzeba najpierw uzyska¢ zgode samego prezesa orga-
nizacji.

11. Drzialaj tylko wtedy, gdy mozesz osiggna¢ cos naprawde
wielkiego.



SIEKANIE CEBULI

iektorzy twierdza, ze to klatwa TV Food Network, fakt
jednak pozostaje faktem. W ciaggu mniej wiecej ostat-
nich dziesieciu lat — czyli od czasu, kiedy ten kanat wyemi-
towal swoj pierwszy program — liczba 0séb przyjmowanych
do szkot gastronomicznych zwiekszyta sie niemal trzykrotnie.
Co sie dzieje ze wszystkimi absolwentami, ktérzy gromad-
nie koniczg te szkotly? Czesto z dtugiem siggajacym 50 tysiecy
dolaréw zatrudniajg sie jako pomoc kuchenna i zajmuja sie
obieraniem ziemniakéw i krojeniem marchewki. Jak nietrud-
no sobie wyobrazi¢, jest to ciezka praca — ciezka i stabo platnal!
Mniej wiecej potowa wszystkich absolwentéw szkoél gastro-
nomicznych w ciaggu trzech lat od zdobycia dyplomu podej-
muje decyzje o rezygnacji z pracy w zawodzie. Uswiadamiajg
sobie, ze nie s gwiazdami programéw Food Network i ze
maja niewielkie szanse kiedykolwiek wyrwac sie z kieratu kro-
jenia i sieckania warzyw.
Przyczyng tak dramatycznego spadku zainteresowania za-
wodem wsrod absolwentéw jest przyjmowanie przez niedoszle
gwiazdy programéw kulinarnych niewtasciwych regut gry. Jaka
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jest tajemnica sukcesu w dzisiejszym $wiecie! Taka, ze zwy-
ciestwo w wyscigu do stawy nie ma absolutnie nic wspélnego
z ciezka praca i wywigzywaniem sie ze swoich obowigzkéw.
Kiedys tradycyjne branze przemystu mogly zaoferowa¢ mto-
dym pracownikom strukture przypominajacg piramide. Jezeli
dobrze wykonywate$ swojg prace i dawales sie zauwazy¢, prze-
suwates sie po drabinie kariery w gére. Mniej wiecej trzydzie-
$ci — czterdziesci lat po tym, kiedy po raz pierwszy przekro-
czyles progi sekretariatu, mogles wiec znale#¢ sie na stanowisku
wiceprezesa, dyrektora wykonawczego, biskupa czy szefa kuch-
ni we wlasnej restauracji.

Tymczasem w naszej wspolczesnej, zwariowanej i definio-

wanej przez media kulturze powszechny stal sie zupeknie
inny model. Kto dzisiaj moze zdoby¢ stawe, jutro sie juz nie bedzie
wyrézniat. Ludzie, ktérzy postepuja zgodnie z zasadami, pozo-
stajg na zawsze niezauwazeni — funkcjonujgcy system po-
zbawia ich ducha walki. Jest mnéstwo pracy dla niczym
niewyrézniajacego sie thumu, wiec mozesz bez przeszkéd pra-
cowad tyle, ile tylko chcesz. Popularnosé i szybka stawe zdo-
bywaja ludzie kwestionujacy autorytety i odmawiajacy wyko-
nywania pracy, ktéra zawsze sie wykonywato.
Ten sam system, ktéry przez caly czas wyszukuje i promuje
nowe talenty, nowe pomysly i nowe postawy, z wielkq radoscia
zeruje na energii wszystkich tych, ktérzy z przekonaniem pra-
cujg na samym dole piramidy.



KIEDY WSZYSTKO
JEST ZA DARMO

Waszyngton, D.C., kwiecier 2010 (AP). ,Nasilajgca sie konku-
rencja ze strony Chin, Indii, WalMarta i programistéw interne-
towych powoduje obnizanie cen do poziomu najnizszego od stu
lat” — stwierdzit wezoraj Departament Handlu Stanéw Zjedno-
czonych w oficjalnym komunikacie.

Na podstawie zgromadzonych przez siebie danych Departament
Handlu sformutowat nadzwyczajne ostrzezenie. Z jego tresci wynika,
ze amerykanskie firmy powinny rozwazyé ymiane swoich modeli
biznesowych na system opierajgcy sie na odbieraniu datkéw.
W przeciwnym razie przysdosc tych firm moze byé niepewna, nale-
2y sie licxy¢ nawet g grozbg bankructwa. Z historii opisanej w tym
rozdziale wynika, ze liczba wnioskéw o ogloszenie upadtosci osiggnela
w ubieglym tygodniu rekordowy poziom...

becnie powyzszy artykut mozna bez obaw rozpatrywac

w kategorii opowiesci science fiction. Choé wydaje sie,
ze to raczej nie najlepsza opowiesé. Ale wyobrazmy sobie, ze
konkurencja cenowa rzeczywiscie osiggnie swoj kres, w wyni-
ku czego wszystko bedzie za darmo.
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A przynajmniej prawie za darmo.

Co by sie stato, gdyby funkcjonowanie Twojej firmy opie-
ralo sie na modelu, o ktérym jest mowa we wspomnianym
wyzej komunikacie?

To znaczy co by sie stato, gdyby produkty Twojej firmy
rozdawane byly za darmo? Gdyby jedynym zrédtem przychodu
dla firmy byly datki dobrowolnie przekazywane przez klientéw
jako wyraz uznania wartosci produktéw, ktére dostaja?

Wedtug takiego modelu funkcjonuje od wielu lat ponad
tysigc amerykaniskich publicznych stacji radiowych i telewi-
zyjnych. A przeciez wielu publicznych nadawcéw bardzo
dobrze prosperuje. Srednie przychody obliczane dla publicz-
nych stacji radiowych ksztaltujg sie na poziomie najwyzszym
od wielu lat. Paristwowe radio National Public Radio jest naj-
szybciej rozwijajacy sie platformg radiowa w Stanach Zjedno-
czonych. Joan Kroc, wierna stuchaczka NPR, zostawila stacji
w testamencie otwartym w 2003 roku 200 milionéw dolaréw.
A przeciez liczg sie nie tylko sponsorzy, oferujacy znaczne
sumy pieniedzy. W ciggu zaledwie kilku dni ponad dwadzie-
$cia pied tysiecy osOb zaprotestowalo przeciwko zmianom
kadrowym w NPR, podpisujac internetows petycje. Sklonie-
nie dwudziestu pieciu tysiecy oséb do podpisania czegokol-
wiek to nie lada wyczyn. Przywigzanie do publicznych nadaw-
céw caly czas utrzymuje sie na bardzo wysokim poziomie.
Wyrazem tego gorgcego przywigzania sg datki finansowe
oraz dziatania wolontariuszy. Aktywno$¢ stuchaczy pozwala
publicznym nadawcom realizowaé swoje zadania.

Model biznesowy wykorzystywany obecnie przez publicz-
nych nadawcéw radiowych i telewizyjnych moze sie niepo-
strzezenie wkrada¢ takze do Twojej firmy. Jest catkiem praw-
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dopodobne, ze dzieje sie to szybciej, niz bys chciat i mogh sobie
wyobrazié.

Silna konkurencja cenowa staje sie chlebem powszednim
producentéw mebli, oprogramowania czy sprzetu elektro-
nicznego, a takze firm prowadzacych call center, realizujacych
ustugi ksiegowe oraz innego rodzaju prace o charakterze biu-
rowym, ktére moga by¢ wykonywane przez dowolng osobe,
wezesniej odpowiednio przeszkolong. By¢ moze zatem model
biznesowy przyjety przez publicznych nadawcéw radiowych
i telewizyjnych nie jest wcale tak odlegly perspektyws, jak
mogloby sie wydawa¢. Model zakladajacy funkcjonowanie
przedsiebiorstwa wylacznie dzieki otrzymanym datkom i prze-
kazywanie swojego produktu za darmo moze sie wielu wyda-
wad nieco obcy, by¢ moze jednak jest to najlepsza droga roz-
woju takze dla Twojej organizacji.

Sprébuj sobie teraz wyobrazié, ze w zwigzku z nasilajaca
sie globalng konkurencjg Twoja firma w ciggu roku zmuszona
bedzie przej$¢ na system dobrowolnych datkéw, poniewaz in-
aczej musiataby zakonczy¢ dziatalnoéé. Jak sie do tego przygo-
tujesz! W jaki sposéb bedziesz zmienia¢ swoje relacje z klien-
tami! Czy w ogoéle bedziesz je zmienia¢?

Czy zaczniesz traktowad swoich klientéw jak czlonkow
rodziny!? Czy wzorem wielu wlascicieli rodzinnych przedsie-
biorstw postarasz si¢ zaangazowad ich w funkcjonowanie
firmy?

W jaki sposob przyciggniesz i zatrzymasz przy sobie klien-
téw, ktoérzy gotowi beda przekazaé firmie dodatkowg sume
pieniedzy w przypadku, gdyby nie udato jej sie zrealizowa¢
rocznego planu finansowego?
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W jaki sposéb zmienisz swoj produket, by stat sie on dla
klienta tak warto$ciowy, ze klient ten bytby gotéw zaptaci¢
za niego rozsadng z Twojego punktu widzenia cene rok po
tym, jak zaczat go za darmo uzytkowac!

Co bedziesz robi¢ inaczej, by przetrwaé¢ w nowych wa-
runkach?



