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  Jestem głęboko przekonany, że jeżeli będziesz postępował zgodnie z moimi zaleceniami, odniesiesz sukces.


  — P.T. Barnum, 1891, pięć dni przed śmiercią
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  P.T. Barnum (za zgodą Muzeum Barnuma w Bridgeport w stanie Connecticut)


  [image:  ]


  Wstęp


  Wierzę, że nasz świat w dużej mierze zależy od tego, co postanowimy z nim zrobić, dlatego radzę zwrócić uwagę na metody, które umożliwiają nam "wsiąść" do niego i osiągnąć względne szczęście.


  P.T. Barnum


  Hotel Victoria


  Londyn, 19 stycznia 1890 roku


  Ręcznie napisany przez P.T. Barnuma wstęp (przedstawiony na poprzedniej stronie) pochodzi z wielokrotnie wznawianej autobiografii tego showmana, zatytułowanej Dollars and Sense. Kiedy po raz pierwszy zobaczyłem ten ręcznie napisany tekst w egzemplarzu książki na wystawie w Muzeum Barnuma w Bridgeport w stanie Connecticut, sądziłem, że Barnum osobiście podpisał tę książkę. Okazało się, że tego właśnie chciał — żeby wszyscy tak myśleli. Dr A.H. Saxon, autor książki P.T. Barnum: The Legend and the Man, powiedział mi, że ręcznie napisany wstęp został wydrukowany w każdym egzemplarzu książki Dollars and Sense. Prawdopodobnie była to sprytna strategia marketingowa wymyślona przez samego Barnuma, który uznał, że więcej ludzi kupi jego książkę, jeżeli będą sądzili, że trafili na bezcenne wydanie z osobistym autografem autora. W nadziei na osiągnięcie tego samego umieściłem wstęp Barnuma w tej książce.


  (z prywatnej kolekcji autora)


  Słowo wstępne


  Dlaczego Joe Vitale pisze o P.T. Barnumie?


  I co Ty na tym zyskasz?


  Co minutę rodzi się frajer" — to cytat często przypisywany P.T. Barnumowi. Jest tylko jeden problem: Barnum nigdy tego nie powiedział.


  Barnum powiedział wiele wspaniałych rzeczy, z którymi wkrótce się zapoznasz. Zostaną one przedstawione w taki sposób, żebyś mógł wykorzystać je w swojej pracy. Zawdzięczasz to jednemu człowiekowi: Joemu Vitalemu, P.T. Barnumowi dzisiejszych czasów.


  Barnum był jednym z największych myślicieli swoich czasów.


  Joe Vitale również.


  Barnum był wspaniałym propagatorem.


  Joe Vitale również.


  Barnum był płodnym pisarzem, którego cechował zwięzły styl.


  Joe Vitale również.


  Barnum był dynamicznym mówcą.


  Joe Vitale również.


  Barnum hipnotycznie działał na ludzi.


  Joe Vitale również — nawet napisał książkę na ten temat.


  Barnum był człowiekiem myśli.


  Joe Vitale również.


  I podobnie jak wszyscy wielcy ludzie, Barnum wyprzedzał swoje czasy.


  Joe Vitale również.


  Każdy szuka wspaniałego mentora. Większość ludzi chce, żeby był to ktoś spośród żyjących. Wielki myśliciel, Joe Vitale, nie potrafił znaleźć wspólnego języka ze współczesnymi myślicielami, dlatego postanowił odwołać się do przeszłości. Tam właśnie znalazł idealnego mentora dla siebie. Vitale miał wiedzę, dzięki której mógł dokładnie zanalizować pomysły i wizje człowieka, który wyprzedzał swoje czasy — P.T. Barnuma. Dzięki interpretacjom Joego Vitalego P.T. Barnum może stać się również Twoim mentorem.


  Gdyby Barnum żył w dzisiejszych czasach, z pewnością rywalizowałby z Joem Vitalem o tytuł króla internetowego wirusowego marketingu. Gdyby Barnum żył w dzisiejszych czasach, pisałby o Joem Vitalem.


  Kiedy po raz pierwszy przeczytałem książkę Co minutę rodzi się klient, poczułem zazdrość. Książka była tak dobrze skonstruowana i napisana, że żałowałem, iż to nie ja jestem jej autorem. Napisałem do Joego e-maila, w którym zamówiłem całą paczkę egzemplarzy tej książki (oczywiście opatrzonych jego autografem). Następnie rozesłałem te książki do znajomych z pracy.


  Twoja reakcja będzie taka sama, jak ich: "Wow!".


  Patrząc na tytuły rozdziałów i przeglądając pobieżnie ich treść, podziwiasz Vitalego za lata nauki i badań, bez których ta książka nie mogłaby powstać, i nie możesz się doczekać, aż zaczniesz ją czytać. Czujesz się wręcz podekscytowany.


  Kiedy poznasz 10 pierścieni władzy, poczujesz siłę.


  Kiedy poznasz wspaniałe metody perswazji Barnuma, będziesz w stanie przekonać każdą osobę do tego, na czym Ci zależy.


  Kiedy poznasz sekrety promocji Barnuma, będziesz umiał wypromować wszystko, co chcesz.


  Kiedy poznasz sekrety sukcesu Barnuma, zrozumiesz, co jest potrzebne do tego, żeby osiągnąć sukces.


  Ta książka to skarbnica wiedzy. Jest pełna myśli, wniosków i spostrzeżeń, które możesz wykorzystać już w momencie jej czytania.


  Uwaga: To książka myśliciela. Sprawi, że na chwilę zwolnisz i zastanowisz się nad sobą. Na szczęście podsuwa ona wiele różnych sposobów, jak naśladować P.T. Barnuma, żeby osiągnąć podobny sukces. Przeczytaj ją uważnie. Przekonasz się, podobnie jak ja, że jest to książka, którą można nosić ze sobą i czytać w każdej wolnej chwili w poszukiwaniu inspiracji.


  Co minutę rodzi się klient — a ja jestem jednym z nich.


  — Jefrey Gitomer


  Autor książki The Little Red Book of Selling


  Przedmowa


  Jak P.T. Barnum dwukrotnie omal mnie nie zabił (i dlaczego nie mam mu tego za złe)


  Oczywiście nigdy nie poznałem P.T. Barnuma. Ten słynny showman nie żyje już od ponad stu lat. Jednak jego nazwisko, firma i wpływy przetrwały do teraz, do dwudziestego pierwszego wieku. Nakręcono o nim kilka filmów, napisano kilka sztuk i wiele książek, a w chwili, gdy piszę te słowa, Elvis Costello pracuje nad operą o Barnumie. Tak długo, jak będzie istniał cyrk, nazwisko Barnuma będzie z nim kojarzone. Do końca życia nie zapomnę, jak Barnum nieumyślnie dwukrotnie omal mnie nie zabił.


  Za pierwszym razem miałem 16 lat. Chciałem zostać Harrym Excello, najsłynniejszym magikiem na świecie. Kiedy pod koniec lat sześćdziesiątych do mojego rodzinnego miasta w Niles w stanie Ohio przyjechał cyrk, kupiłem bilet z myślą, żeby porozmawiać z magikiem, który występował w tym cyrku. Byłem młody i odważny. Czując w żyłach krew Barnuma i Houdiniego, wszedłem do namiotu i zapytałem o magika.


  Wyszedł do mnie i chwilę porozmawialiśmy. Był serdeczny i czarujący. Wyglądał jak sprzedawca samochodów uwięziony w cyrku jako magik. Z rozmowy wywnioskowałem, że uwielbia magię, kocha cyrk i z przyjemnością wykonuje swoją pracę. Przedstawił mnie połykaczowi mieczy, innemu czarującemu mężczyźnie, który miał na sobie tylko skórzane nakrycie i wyglądał jak Tarzan, dumnie prezentując swoją opaleniznę i wyraźnie zarysowane mięśnie. Pamiętam, że przypominał mi Cygana. Poprosiłem go, żeby pokazał mi, jak wykonuje swoje sztuczki, ale on tylko zaśmiał się i powiedział, że to jest sekret rodzinny. Dla szesnastolatka z małego miasteczka to było ogromne przeżycie. Wydawało mi się wtedy, że rozmawiam z legendami tego świata.


  Połykacz mieczy i magik zapytali mnie, czy chciałbym przez weekend popracować w cyrku. Nie mogłem w to uwierzyć. Powiedzieli, że mogę pomóc posprzątać podłogi i złożyć namioty po zakończeniu przedstawienia. Super, mogłem posprzątać łajno po zwierzętach! W zamian za to mogłem wchodzić za darmo na wszystkie przedstawienia, a oprócz tego dostałem po trzy dolary za każdy dzień pracy. Pieniądze nie miały dla mnie żadnego znaczenia. Chodziło o przygodę. Oczywiście skorzystałem z propozycji cyrkowców.


  Ale się zdziwiłem! Przekonałem się, że cyrk to firma jak każda inna. Przedstawienia zaczynały się i kończyły o wyznaczonym czasie. Każdy miał swoją pracę do wykonania. Ludzie pracowali, bawili się, śmiali, płakali i narzekali. Otrzymywali wynagrodzenie jak każdy inny pracownik w każdej innej firmie. Przekonałem się, że nawet jeśli jakaś praca jest zabawna — bycie klaunem, magikiem albo połykaczem mieczy — wszystko i tak zależy od tego, jak dobrze prowadzona jest cała firma. Nawet show-biznes to też biznes.


  Wtedy właśnie Barnum omal mnie nie zabił po raz pierwszy.


  Kiedy po ostatnim przedstawieniu cyrkowcy pakowali się i składali namioty, wszedłem do głównego namiotu akurat w momencie, gdy wyprowadzano z niego kilka słoni. Jeden z treserów krzyknął do mnie, żebym zszedł z drogi. Nigdy nie zapomnę jego wyrazu twarzy. Był jednocześnie wściekły i przerażony. Wiedział, że chłopak, który przed nim stoi, może zaraz zostać stratowany na śmierć. Tym chłopakiem byłem ja.


  Stanąłem jak wryty. Przez chwilę miałem wrażenie, że znajduję się w dzikiej Afryce i zaraz zostanę zmiażdżony jak kiść winogron przez bezmyślne, potężne słonie. Pamiętam, że najpierw spojrzałem w lewo, a potem w prawo. Po obu stronach zobaczyłem puste trybuny. Znajdowały się zbyt wysoko, żebym mógł na nie wskoczyć. Wtedy zdałem sobie sprawę, że nie mam dokąd uciec.


  Serce waliło mi jak młotem. Czułem, jak krew pulsuje mi w uszach. Do dzisiaj widzę, jak słonie idą w moim kierunku, kiwając się z lewa na prawo, a tupot ich ciężkich nóg grzmi w powietrzu. Przywarłem do trybuny, która znajdowała się po mojej lewej stronie, wciągnąłem powietrze, próbując stopić się w jedną całość z drewnem, i zacząłem się modlić. Prosiłem Boga, żeby pozwolił mi przeżyć. Modliłem się, żebym nie został stratowany przez bestie z dżungli. Nie tak wielki Harry Excello miał opuścić ten świat.


  Pierwszy słoń przeszedł w bezpiecznej odległości ode mnie. Tak samo drugi. Wciąż jednak czuję ich zapach. Nawet dziś. Trzeci słoń musiał być krewnym Jumbo, bo był ogromny i najwyraźniej chciał zrobić sobie ze mnie nowy płaszczyk. Był tak blisko mnie, że jego gruba skóra przesłoniła mi widok na świat — ale on również mnie minął. Wszystkie słonie wyszły z namiotu i poszły swoją drogą. Byłem bezpieczny.


  Nigdy nie zapomniałem tej historii. Ten prawie śmiertelny w skutkach spacer słoni cyrkowych na zawsze wyrył w moim sercu nazwisko Barnuma.


  Druga sytuacja, kiedy Barnum omal mnie nie zabił, miała miejsce podczas pisania pierwszego wydania tej książki.


  Odkryłem, że Barnum był wspaniałą postacią. Wszyscy znają go jako dyrektora cyrku, tymczasem w rzeczywistości Barnum założył cyrk dopiero, gdy był w podeszłym wieku. To było jedno z jego ostatnich osiągnięć. Przedtem podejmował się wielu różnych zajęć; sprzedawał losy na loterię, był artystą estradowym, pisał książki, prowadził krucjatę przeciwko spożywaniu alkoholu, robił psikusy, był burmistrzem, menedżerem, wydawcą, mówcą, filantropem, przedsiębiorcą, przyjacielem prezydentów i rodzin królewskich, a także właścicielem jednego z największych i najbardziej popularnych muzeów w Ameryce.


  Śledzenie kolorowej i aktywnej kariery Barnuma, która ciągnęła się przez całe 80 lat jego życia, próby zrozumienia jego wystaw oraz czasów, w których przyszło mu żyć, uparte szukanie wyjaśnienia dla jego upodobania do robienia żartów w miejscach publicznych i usilne starania, żeby odgadnąć jego przepis na sukces — to wszystko sprawiło, że stałem się bardzo zestresowanym człowiekiem.


  Na dodatek każdego centa wydawałem na stare książki napisane przez Barnuma albo o Barnumie. Podróżując po różnych stanach, zwiedzałem muzea i wystawy mu poświęcone. Wszystkie inne projekty odłożyłem na bok po to, żeby w spokoju napisać tę książkę. Barnum stał się moją obsesją. Gdy pisałem pierwsze wydanie tej książki w 1995 roku, pewnego dnia spojrzałem na moje konto oszczędnościowe i zobaczyłem, że rachunek jest pusty. To samo było z moim rachunkiem bieżącym. I z rachunkiem firmowym. Wydałem wszystkie pieniądze na przedmioty związane z Barnumem, a cały swój czas poświęciłem na pisanie tej książki. Zaniedbałem dosłownie wszystko inne. Wtedy zdałem sobie sprawę, że książka o Barnumie naprawdę zawładnęła moim życiem.


  Niejednokrotnie chciałem się poddać, uznając, że Barnum był zbyt wielką osobowością, żeby się z nim zmagać. Wiele razy czułem takie napięcie, że dziwiłem się, jak moje serce to znosi. To była najtrudniejsza książka, jaką kiedykolwiek napisałem. Statystyki w moim programie edytorskim mówiły, że poprawiałem tę książkę 438 razy, a to było dopiero pierwsze wydanie. Od tego czasu zdążyłem napisać ją na nowo, poszerzając ją o kolejne informacje. Spędziłem godziny, dni, tygodnie i miesiące, przeprowadzając badania, pisząc, przepisując na nowo, poprawiając, testując, starając się zrozumieć i opisać sekrety sukcesu biznesowego Barnuma. To nie było łatwe zadanie. Naprawdę bałem się, że ta książka może mnie zabić.


  Na szczęście — podobnie jak w przypadku historii ze słoniami — przeżyłem te ciężkie chwile, a kiedy tylko zacząłem stosować techniki Barnuma, odniosłem sukces finansowy. Teraz prowadzę luksusowe życie, jestem autorem wielu książek i nie narzekam na brak pieniędzy.


  Dlatego właśnie darzę Barnuma szczególną sympatią. To przez niego znalazłem się na krawędzi, dzięki czemu dane mi było poczuć prawdziwą radość życia. Świadomość, iż mogę zostać stratowany przez stado słoni, sprawiła, że włosy zjeżyły mi się na głowie (wtedy jeszcze je miałem). Zbieranie informacji do tej książki było — przyznaję — inspirujące. Nauczyłem się nowych metod, które teraz wykorzystuję, gdy pomagam moim klientom osiągnąć sukces w biznesie. Krótko mówiąc, Barnum dał mi za darmo to, za co kazał płacić milionom ludzi, gdy jeszcze żył: podniecające doświadczenia.


  W efekcie moich inspirujących poszukiwań i prac pisarskich powstała pierwsza na świecie książka opisująca metody sprzedaży i marketingu największego showmana na świecie — człowieka, który w swoich czasach zdobył niewyobrażalne bogactwo i niezrównaną sławę; człowieka, który wprowadził do świata rozrywki pierwsze gwiazdy i który nigdy nie bał się szukać rozgłosu, nawet w najbardziej zuchwały sposób; człowieka tak głęboko wierzącego, że jego przyjaciele nazywali go Wielebnym Barnumem; człowieka, który przetrwał krwawą wojnę secesyjną w Stanach Zjednoczonych, własne bankructwo i kilka najtrudniejszych momentów w historii amerykańskiej gospodarki, a mimo to został milionerem; człowieka, który nieumyślnie dwukrotnie omal mnie nie zabił — Phineasa Taylora Barnuma.


  Przedstawienie czas zacząć!


  
    
      
        	
           


          Austin, Teksas

        

        	
          — Joe Vitale
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  Podziękowania


  Wspaniały, chwytliwy tytuł dla tej książki wymyślił David Teutsch, genialny autor tekstów reklamowych i wierny przyjaciel. Barbara Celitans okazała niezwykłą życzliwość, otwierając przede mną drzwi do Muzeum Cyrku Hertzberga w Publicznej Bibliotece San Antonio przed godziną otwarcia i umożliwiając mi przejrzenie oryginalnych listów Barnuma. Mary Witkowski, zarządzająca zbiorami historycznymi w Publicznej Bibliotece Bridgeport, pomogła mi odnaleźć rzadkie książki, listy i reklamy autorstwa Barnuma oraz wszystkie teksty, które o nim traktowały.


  Dr Arthur H. Saxon, biograf Barnuma, cierpliwie odpowiadał na moje pytania i osobiście oprowadził mnie po Bridgeport, w którym mieszkał Barnum. Robert Pelton, były kustosz w Muzeum Barnuma w Bridgeport, osobiście oprowadził mnie po muzeum i skopiował dla mnie wybrane eksponaty.


  Allen D'Angelo poświęcił swój czas i wysiłek, aby pomóc mi odnaleźć wiele rzadkich, cennych przedmiotów. Penny Perez pełniła funkcję mojej asystentki w trakcie mojego pobytu w Bridgeport, gdy poszukiwałem tam informacji na temat Barnuma. Blair Warren pomagał mi w San Antonio. Colleen z Houston's Colleen's Books oraz Linda Strike z Optical Insights znalazły dla mnie rzadkie książki na temat Barnuma i czasów, w których żył. Ronnie Reno z Brockton Publishing skopiowała dla mnie wstęp Barnuma, który został zamieszczony na początku tej książki, a także jego słynny wykład na temat zarabiania pieniędzy, który znajdziesz na końcu książki, dzięki czemu nie musiałem przepisywać żadnego z tych tekstów.


  Murray Raphel pomógł mi, pożyczając mi kilka książek, które mnie zainspirowały. Kare Anderson hojnie obdarzała mnie wskazówkami, pomysłami i radami. Paul Hartunian był dla mnie źródłem inspiracji. Win Wenger opowiedział mi o swoich technikach stymulowania kreatywności. Paul Mattek, Rick Butts oraz Linda Credeur pozwolili mi przetestować Projekt Phineas w swoich firmach. Nerissa, moja miłość, oferowała mi wsparcie, gdy inwestowałem swój czas w redagowanie tej książki. Karmiła nasze koty i psa, żebym mógł skupić się na swojej pracy.


  Książka ta nie powstałaby, gdyby nie moje główne źródła informacji: autobiografia Barnuma wydana przez Bryana, biografia Saxona oraz jego zbiór listów Barnuma, a także ilustrowana historia życia wielkiego showmana autorstwa Kundardta. Te, a także wszystkie inne źródła, z których korzystałem, zostały wymienione w bibliografii.


  Pierwsi czytelnicy tej książki, którzy wnieśli swój wkład w jej ostateczny kształt, to między innymi: Linda Credeur, Rick Butts, Connie Schmidt, Ron Kaye, Greg Manning, Ron Kaufman, Lennie Grimaldi, Robert Pelton, Penny Perez, Larry Weinstein, Mark Weiser, Blair Warren, John Martin, Allen D'Angelo, William Wittmann, Scott Hammaker, Debbie Zimmerman, Brocky Brown, David Teutsch, Hektor Baron, Murray Rogow oraz Jim King.


  Przysięgam na mą duszę — nie mógłbym skończyć tej książki bez pomocy tych wszystkich ludzi. Dziękuję Wam wszystkim razem i każdemu z osobna.


  Rozdział 1.

  Prezentuję…

  Największego Marketingowca Wszech Czasów

  — P.T. Barnuma!


  Wiem, że nie uznasz mojej rady za impertynencję, lecz przemyślisz ją i będziesz ją cenił jak najwspanialszą spuściznę.


  P.T. Barnum, rok 1891, pięć dni przed śmiercią


  Pan w interesach? — zapytał mężczyzna siedzący obok mnie.


  Było późne popołudnie. Leciałem z Dallas do Houston, gdzie wtedy mieszkałem. Większość pasażerów zatłoczonego samolotu wracała ze spotkań biznesowych. Mężczyzna, który się do mnie odezwał, chciał skrócić sobie lot rozmową, a ja miałem szczęście (?) siedzieć obok niego.


  — Wracam do domu z Connecticut, gdzie poszukiwałem informacji do mojej nowej książki — powiedziałem. — Będzie dotyczyła sekretów biznesowych P.T. Barnuma.


  Wypowiedziałem te słowa z dumą. Wiedziałem, że mężczyzna, który siedział obok mnie, musiał znać nazwisko Barnuma, bez względu na to, czym się zajmował. Każdy Amerykanin je zna. Wiedziałem również, że nikt nigdy nie napisał książki o Barnumie w kontekście jego niezwykłej "smykałki" do biznesu. Byłem zadowolony z siebie i czekałem na aplauz. Ale ten nie nadszedł. Mój towarzysz podróży wyglądał na zmieszanego.


  — To będzie książka o facecie od cyrku?


  Poczułem się zażenowany. Starałem się nie pokazywać po sobie, że te słowa mnie uraziły.


  — Barnum zarządzał cyrkiem w ostatnich latach swojego życia — wyjaśniłem, starając się podkreślić, że był to ktoś dużo więcej niż tylko "facet od cyrku". Na długo przed tym, zanim założył cyrk, przeprowadził wiele różnych przedsięwzięć. Sprawił, że nieznani ludzie zdobyli sławę; zaczynał biedny jak mysz kościelna, wzbogacił się, potem stracił wszystkie pieniądze, a potem znowu zgromadził fortunę. W XIX wieku jego nazwisko było znane w całej Ameryce, a może nawet na świecie. Znał prezydentów Stanów Zjednoczonych; niektórzy nawet namawiali go, żeby kandydował w wyborach. Był mądrym biznesmenem i chyba najwspanialszym umysłem marketingowym, jaki kiedykolwiek chodził po tej ziemi. Jego techniki osławiły jego muzeum i sprawiły, że występ jego cyrku do dzisiaj chce obejrzeć każde dziecko. Ten człowiek był tak sławny, że nawet dziś znamy jego nazwisko, mimo że umarł ponad sto lat temu.


  Wstrzymałem oddech, czekając, aż biznesmen siedzący obok mnie rozważy fakty, które mu przedstawiłem. W końcu odezwał się.


  — Czy to nie Barnum powiedział: "Co minutę rodzi się frajer"?


  — Nie, Barnum nigdy nie powiedział czegoś takiego — odparłem. — On szanował ludzi i dawał im więcej niż tylko równowartość ich pieniędzy. Nigdy nie powiedział, nie napisał ani prawdopodobnie nawet nie wymyślił czegoś tak głupiego.


  Policzyłem do dziesięciu, czekając, aż mój rozmówca znowu powie coś, co wprawi mnie w furię. Nie musiałem długo czekać.


  — Metody Barnuma mogły działać w przypadku dużej firmy albo korporacji, która ma dużą rzeszę odbiorców, ale nie sądzę, żeby mogły się przydać takiej osobie jak ja, która prowadzi niewielką firmę.


  Zrozumiałem, że mam okazję poszerzyć jego horyzonty. Zapytałem go, czym się zajmuje. Powiedział, że jest właścicielem małej firmy, która zajmuje się renowacją przyczep kempingowych. Na pytanie, jak reklamuje swoją firmę, odpowiedział, że bierze udział w targach.


  — A co pan robi, żeby wyróżnić się spośród wystawców? — zapytałem.


  — Mam duży stół.


  I tutaj go miałem.


  — A ile innych firm wynajmuje duże stoły? — spytałem.


  — Chyba większość tak robi.


  — Zdaje pan sobie sprawę z tego, że gdyby pan udawał, że jest P.T. Barnumem, i starał się przyciągnąć uwagę ludzi w niekonwencjonalny sposób, gdyby był pan ekstrawagancki, odważny i zuchwały, o pana stoisku mówiliby wszyscy przez cały czas trwania targów?


  Wciąż mnie nie rozumiał.


  — Niech pan posłucha — zacząłem. — Napisałem książkę dla Amerykańskiego Stowarzyszenia Marketingu na temat reklamowania małych firm. W dzisiejszych czasach wykupywanie reklam i udział w targach to za mało. Na rynku panuje ogromna konkurencja. Musi pan wyróżnić się z tłumu. Musi pan zrobić coś odważnego, co przyciągnie uwagę ludzi.


  — Co ma pan na myśli?


  — Musi pan być niczym przedsiębiorca, który zawisł na ręczniku przywiązanym do helikoptera, żeby udowodnić wszystkim, że jego ręczniki się nie drą. Musi być pan tak odważny, jak wydawca, który z okazji wydania nowego czasopisma urządził przyjęcie, na którym śpiewali piosenkarze z Beach Boys. Niech pan spojrzy na Cala Worthingtona, sprzedawcę samochodów. Wymyślił, że w reklamach jego firmy będzie występować jego własny pies, Spot. Za każdym razem jego pies był innym zwierzęciem, od prawdziwego psa, przez gęś i świnię, po żyrafę. To jest właśnie myślenie Barnuma. Te chwyty reklamowe pomogły Worthingtonowi stać się największym dealerem samochodów w historii Ameryki. Został milionerem, ponieważ miał niekonwencjonalne podejście. Podobnie jak Barnum. Pan również może dołączyć do grona milionerów.


  Czekając, aż mój towarzysz rozważy wszystkie argumenty, które mu przedstawiłem, patrzyłem przez okno na teksańskie niebo. Ta rozmowa uświadomiła mi, że większość ludzi nie zdaje sobie sprawy z tego, jaką fenomenalną osobowością był P.T. Barnum. Nie wierzą, że metody marketingowe wynalezione przez Barnuma z powodzeniem można stosować również w dzisiejszych czasach. Ale moje marzenia na jawie szybko się skończyły.


  — Stosujemy różne chwyty reklamowe, takie jak długopisy z nazwą naszej firmy i kalendarze z naszym logo — powiedział mój towarzysz. — Oprócz tego dbamy o to, żeby w fachowych czasopismach co jakiś czas pojawiały się artykuły o naszej firmie.


  — I jak idzie interes?


  — Dobrze. Na początku firma była bliska bankructwa, ale udało nam się przetrwać kryzys i teraz nieźle nam idzie.


  — Powiem panu uczciwie — powiedziałem, przygotowując rozmówcę na to, że będę szczery do bólu. — Jeżeli nie zrobi pan czegoś, co wymaga większej odwagi, zostanie pan jednym z tych małych, nic nieznaczących przedsiębiorców.


  — Skąd pan wie?


  — Ponieważ zdaję sobie sprawę z tego, że ma pan konkurencję, która wcześniej czy później zaatakuje pana, próbując wyrwać jakąś część dla siebie. To, czy pańska firma przetrwa ten atak, czy nie, będzie zależało od tego, czy pan jest stabilny i sprytny; a także od jakości pańskiego marketingu.


  — Jakości marketingu?


  — Niech pan spojrzy na Roberta Allena. Ten człowiek napisał książkę pod tytułem Nothing Down[1]. Czy kogoś interesuje jakakolwiek inna książka na temat pieniędzy? Co tydzień w Stanach Zjednoczonych wydaje się 2000 książek o tej tematyce. Allen chciał się wyróżnić z tego tłumu i dlatego zrobił coś zupełnie innego.


  — Chyba coś o tym słyszałem.


  — Allen powiedział: "Weź mój portfel i wszystkie moje pieniądze, zostaw mi 100 dolarów w gotówce, wysadź mnie w jakimkolwiek mieście, a w ciągu 72 godzin stanę się właścicielem jednej z najlepszych nieruchomości w okolicy".


  — I zrobił to, prawda?


  — Tak. Ten wyczyn przyniósł mu krajowy rozgłos, wyniósł na pierwsze strony gazet, sprawił, że jego książka stała się bestsellerem i zrobił z niego multimilionera.


  — Tak, ale…


  — Albo taki Tony Robbins. Był taki biedny, że mył naczynia w wannie. Chcąc wyróżnić się z tłumu, zaczął prowadzić seminaria z chodzenia po ogniu. To przyciągnęło uwagę mediów. Teraz facet mieszka na Fidżi i wydaje więcej pieniędzy w ciągu dnia, niż kiedyś zarabiał przez cały rok.


  — Tak, ale…


  — Albo Ted Turner. Kiedy stworzył krajową sieć telewizji kablowej, świat myślał, że ten człowiek oszalał. Teraz przypadek CNN jest analizowany i kopiowany przez dziesiątki innych sieci telewizyjnych!


  — Tak, ale…


  — W biznesie wciąż trzeba walczyć. Tu nie ma miejsca dla przegranych — kontynuowałem. — Trzeba wciąż się wychylać. Trzeba wyryć swoje imię w umysłach potencjalnych klientów. Jak uda nam się włamać do ich świadomości, łatwo o nas nie zapomną. To właśnie zrobił Robert Allen. I Tony Robbins. I Ted Turner. I P.T. Barnum. Oni wszyscy wyryli swoje nazwiska w naszych umysłach.


  — Tak, ale…


  — Jeśli pan chce, żeby pańska firma poleciała na Marsa i z powrotem, musi pan być gotowy do podjęcia następnego kroku. A tym krokiem może być skoczenie z dachu wysokiego budynku.


  — Kawa czy herbata? — przerwała z uśmiechem stewardessa.


  Żaden z nas nie chciał ani jednego, ani drugiego.


  — I nie zapominajmy o Houdinim, Alim Stanleyu czy o Arnoldzie i Edwardzie Bernays — powiedziałem.


  — O kim?


  — O nich też piszę w mojej książce — odpowiedziałem.


  — Tak, ale Barnumowi wszystko przyszło dużo łatwiej — powiedział mój towarzysz. — Żył w czasach, kiedy konkurencja była dużo mniejsza niż dziś.


  Facet zaczynał mnie poważnie denerwować.


  — Barnum żył w czasach, kiedy nasz kraj się rozwijał, to prawda, ale musiał walczyć z konkurencją jak każdy inny. Co ważniejsze, zajmował się ludźmi i miejscami, które inni próbowali promować, stosując własne metody, dzięki czemu jego przedsięwzięcia zyskały sławę na całym świecie. Muzeum, które kupił, funkcjonowało już wcześniej, ale dopiero Barnum wymyślił, jak zamienić je w gigantyczny sukces. Sprowadził do Ameryki słynną śpiewaczkę Jenny Lind i sprawił, że ludzie zaczęli szaleć na jej punkcie. Ale kiedy Lind postanowiła, że wypromuje się sama, bez pomocy Barnuma, poniosła porażkę i niedługo potem wróciła do Europy. Nikt nie sądził, że karzeł Charles Stratton jest kimś wyjątkowym, dopóki Barnum nie nazwał go Generał Tomcio Paluch i nie zaczął go promować.


  Mój rozmówca patrzył na mnie tępym wzrokiem.


  — Kluczem do ich sukcesu był Barnum — wyjaśniłem. — Ten człowiek, stosując nietypowe metody, potrafił sprawić, że zupełnie przeciętni ludzie zaczęli odnosić wspaniałe sukcesy, a mało znaczące wydarzenia zyskiwały rangę wspaniałych widowisk. Metody te można z powodzeniem stosować również dzisiaj. Dlatego właśnie piszę tę książkę. Poznałem 10 pierścieni potęgi Barnuma, dzięki którym dowolną firmę można zmienić w maszynkę do robienia pieniędzy. Piszę tę książkę, ponieważ chcę, żeby tacy ludzie jak pan poznali te techniki. Pan tego potrzebuje.


  — Potrzebuję?


  — Istnieje jakaś szansa, że Barnum wiedział coś, o czym pan nie wie, prawda? Jest jakieś niewielkie prawdopodobieństwo, że istnieją techniki marketingu i sprzedaży, o których pan jeszcze nie słyszał i których pan jeszcze nigdy nie stosował — techniki, dzięki którym może pan stać się bogatym człowiekiem!


  — Nigdy się nad tym nie zastanawiałem.


  — Proszę się zastanowić. Muzeum cyrku Hertzberga znajdujące się w publicznej bibliotece w San Antonio organizuje kursy przedsiębiorczości, reklamy i grafiki dla dzieci. Metoda jest bardzo prosta: każde dziecko otwiera i prowadzi własny cyrk. To czysty Barnum. A skoro w ten sposób dzieci uczą się, jak prowadzić biznes, nie sądzi pan, że ta wiedza mogłaby się przydać również panu?


  — To dzieci też uczą się pierścieni potęgi?


  — Nie — odparłem z uśmiechem. — Dzieci uczą się, jak prowadzić biznes, a cyrk jest tylko metaforą. One nie zgłębiają metod Barnuma tak, jak ja. Poza tym Barnum otworzył cyrk dopiero, gdy miał 60 lat. Ja uczę dorosłych, jak przy pomocy 10 pierścieni potęgi tworzyć imperia. Nazwałem mój program Projekt Phineas.


  — Ale ja nie sądzę, żeby klienci oczekiwali ode mnie, że będę robił szalone rzeczy.


  — Jak pan myśli, czy ludzie chętnie przyglądali się, jak Sir Richard Branson oblatuje świat balonem? — zapytałem.


  — Myślę, że to mogło się podobać.


  — To się podobało! A wie pan dlaczego? Dlatego że Branson zrobił coś, co wymagało odwagi — powiedziałem. — Poza tym ludzie nie będą narzekać, dopóki będzie pan im dostarczać to, co im obieca. Barnum rzadko słyszał skargi ze strony klientów. Podobnie jak Tony Robbins, Robert Allen i Ted Turner. Czemu? Ponieważ ci ludzie spełniają swoje obietnice. Ich usługi są legendarne. Sprawiają, że ich klienci zawsze czują się wspaniale. Chwyty reklamowe są po to, żeby przyciągnąć uwagę ludzi. W dzisiejszych czasach nie wystarcza już reklamować się w radiu, wręczać ulotki przechodniom na ulicy albo wystawiać swoje produkty na targach. Teraz trzeba działać odważnie i dostarczać ludziom to, co się im obieca. W przeciwnym razie…


  — W przeciwnym razie?


  — W przeciwnym razie szybko przejdziemy do historii.


  Słynna na cały świat gitara z zapałek


  Mój rozmówca odwrócił wzrok. Myślę, że miał już dosyć argumentów, które wymieniłem w obronie Barnuma. To dobrze, ja też miałem już go dość. Wziąłem do ręki czasopismo o gitarach, które wziąłem ze sobą do samolotu, żeby umilić sobie podróż. Spojrzałem na ostatnią stronę. Stłumiłem śmiech, gdy przeczytałem o gitarze z zapałek zrobionej w 1937 roku.


  Okazało się, że pewien marynarz o nazwisku Jack Hall kolekcjonował zapałki i sklejał z nich instrumenty. Najpierw zrobił skrzypce, potem dwie mandoliny, a następnie gitarę składającą się w całości z 14 000 zużytych zapałek, które skrupulatnie posklejał ze sobą. Ta wyjątkowa gitara z zapałek zdobyła rozgłos w 1991 roku, kiedy to pokazano ją w telewizji BBC, dwa lata przed śmiercią Halla.


  "Co za strata", pomyślałem. Barnum wysłałby tę niezwykłą gitarę i jej twórcę na tournée po całym świecie. Być może nawet wynajmowałby gitarę jako eksponat na targach, takich jak te, w których brał udział mój znajomy pasażer samolotu. Gitara przyciągnęłaby uwagę zwiedzających, sprawiając, że ludzie zaczęliby podchodzić do stoiska i nawiązywać rozmowę. Jego firma zyskałaby nowych klientów. Zwiedzający pytaliby siebie nawzajem: "Widział pan tę dziwną gitarę z zapałek nad stołem firmy od przyczep kempingowych?".


  Zamiast tego ludzie, którzy wiedzieli o istnieniu tej wyjątkowej gitary, pozwolili, żeby szansa na sławę i bogactwo przeszła im koło nosa. Mężczyzna siedzący obok mnie w samolocie był zadowolony z tego, że spędza czas na wystawach targowych, walcząc o przetrwanie swojej firmy. Zastanawiałem się, dlaczego tak jest. Zamknąłem oczy i zacząłem wyobrażać sobie, jak wyglądało życie w czasach Barnuma…


  Jak przetrwać?


  Wyobraź sobie, że prowadzisz firmę w Stanach Zjednoczonych w połowie XIX wieku.


  Cztery piąte Amerykanów to farmerzy. W kraju znajdują się tylko trzy duże miasta, a Nowy Jork z zaledwie 400 tysiącami mieszkańców jest największym z nich. Większość wspaniałych narzędzi technologicznych nie została jeszcze wynaleziona. Nie możesz reklamować się przez radio ani w telewizji, ponieważ media te w ogóle nie istnieją. Nie możesz wysłać nowych notek prasowych faksem, śledzić wyników swojej firmy w komputerze, szukać informacji w internecie, dzwonić do potencjalnych klientów przez telefon, przywołać taksówki, która zawiozłaby Cię na prezentację. W wiele miejsc nie możesz nawet dojechać pociągiem, ponieważ po wojnie secesyjnej duża część torów uległa zniszczeniu.


  Nie ma prądu, więc nie możesz umieścić świecącego szyldu nad siedzibą Twojej firmy. Większość Twoich klientów nie ma w domu łazienki i kąpie się najwyżej raz w tygodniu. Jeśli któryś z nich się rozchoruje, prawdopodobnie umrze, ponieważ w tamtych czasach chirurdzy myli ręce po operacji, a nie przed nią. Ludzie wciąż się boją wojny z Indianami. Czasami zdarzają się bójki z bronią w ręku. Kiedy wybuchła wojna secesyjna, wielu Twoich klientów straciło swoje firmy. A Twoja działalność być może została ograniczona tylko do północnych stanów.


  Porozmawiajmy sobie o życiu w tych stresujących czasach!


  Jak myślisz, czy Twoja firma by to przetrwała?


  Amerykański milioner — dwukrotny


  Jednak to właśnie w takich warunkach żył P.T. Barnum. I w tych warunkach zbił fortunę, a następnie stracił ją, po czym zgromadził jeszcze większą.


  Był prawdopodobnie drugim milionerem w Ameryce (pierwszym był John Jacob Astor) i najbardziej znaną postacią w kraju. List wysłany z Nowej Zelandii na adres "Pan Barnum, Ameryka" z pewnością dotarłby do adresata. Generał Grant opowiadał, że gdziekolwiek był na świecie, wszyscy słyszeli o Barnumie. Prezydent Garfield nazywał go "Krisem Kringle[2] Ameryki".


  Barnum znał wszystkich sławnych ludzi swoich czasów, od prezydentów i królowych po gwiazdy rozrywki i wynalazców. Polował na bizony z generałem Busterem. Przyjaźnił się z Markiem Twainem i Abrahamem Lincolnem. Potrafił sprawić, że nikomu nieznani ludzie stawali się gwiazdami na skalę międzynarodową. Zbudował najbardziej niezwykłą posiadłość w kraju; patrzył, jak zamienia się w popiół, po czym postawił kolejną. Aż pięć dużych pożarów sprawiło, że na jakiś czas musiał "wypaść" z biznesu. Jednak natychmiast ponownie stawał na nogi. Był znanym mówcą, autorem bestsellerów, politykiem, showmanem, inwestorem, przedsiębiorcą i geniuszem marketingu.


  W latach młodości sprzedawał losy na loterię i wydawał gazetę. Później stał się jednym z pierwszych prohibicjonistów na świecie. Wygłosił wiele referatów na temat ujemnych skutków picia alkoholu. To on wymyślił konkursy piękności. Zbił fortunę na handlu nieruchomościami. Wynalazł sprytną metodę sprzedawania parceli, finansując ich zakup, tak aby właściciele mogli zbudować na nich domy, a następnie zarabiał na tym, że wartość parceli wzrosła. Podarował ziemię swojemu ulubionemu miastu i obserwował, jak rośnie cena jego udziałów w tej parceli.


  W 1853 roku zaczął wydawać pierwszą ilustrowaną gazetę w Nowym Jorku i pomógł jej osiągnąć nakład 500 tysięcy egzemplarzy. Był głęboko wierzącym człowiekiem, który został wtrącony do więzienia za pisanie o swoich przekonaniach. Wtedy to po raz pierwszy poczuł, czym jest rozgłos. Zawiązał spółkę z potentatem Commodore Vanderbilt, pracował jako prezes banku, przewodził organom ustawodawczym stanu Connecticut i walczył o wolność dla niewolników. Był w zażyłych stosunkach z kilkoma prezydentami Stanów Zjednoczonych, a w 1888 roku był nawet potencjalnym kandydatem na urząd prezydencki. Piastował również urząd burmistrza Bridgeport w stanie Connecticut. Zbił fortunę, stracił ją w wieku 46 lat na skutek złej inwestycji, po czym wzbogacił się jeszcze bardziej. Zmarł w 1891 roku, w wieku osiemdziesięciu lat.


  Jak odkryłem sekrety Barnuma


  Kim zatem był P.T. Barnum? I czym były jego pierścienie potęgi? Jak ten człowiek zdołał przyciągnąć międzynarodową uwagę do swojego słynnego muzeum, do śpiewaczek i imprez, do wciąż legendarnego cyrku, a nawet do samego siebie? A co ważniejsze, jak Ty możesz wykorzystać metody Barnuma do wypromowania swojej firmy? Czy jego geniusz i techniki, które stosował, można przełożyć na dzisiejsze czasy?


  Szukając odpowiedzi na te pytania, przeczytałem wiele książek o Barnumie i całe stosy jego listów, posłuchałem jego głosu nagranego przez Edisona, obejrzałem sporo filmów opowiadających o jego życiu, odwiedziłem kilka osób, które kolekcjonują materiały z nim związane, pojechałem do Bridgeport w stanie Connecticut i do San Antonio w stanie Teksas, żeby przeprowadzić badania na temat Barnuma, po raz kolejny przeczytałem jego bogatą autobiografię zatytułowaną Struggles and Triumphs — najważniejsze źródło dla każdego, kto chce bliżej poznać fascynującą historię tego człowieka.


  Klasyczna książka Barnuma została wydana po raz pierwszy w 1854 roku, po czym była wielokrotnie poprawiana i wznawiana. Barnum sprzedał ponad milion egzemplarzy swojej słynnej autobiografii (to kolejny dowód na jego wspaniałe zdolności marketingowe). W książce tej opowiada, jak poznał małego, czterdziestoletniego chłopca o imieniu Charles Statton i jak nazwał go Tomcio Paluch, nauczył go śpiewać i tańczyć, nadał mu większy status, dając mu przydomek "Generał", i zaprezentował światu, osobiście zapoznając "Generała Tomcia Palucha" z wydawcami największych gazet w Nowym Jorku.


  Barnum pisał również o tym, jak odkrył i zaprezentował Joice Heth, czarną niewolnicę, która podobno miała ponad 160 lat (Barnum powiedział, że niewolnica wyglądała na dużo starszą) i twierdziła, że opiekowała się samym George'em Washingtonem. Do innych udanych przedsięwzięć Barnuma należały: jego Muzeum Amerykańskie (Disneyworld XIX wieku), wypromowanie słynnej szwedzkiej sopranistki Jenny Lind, promocja dziwacznej (jak określił sam Barnum) "syrenki Fejee", pierwszej gwiazdy Ameryki, a także zarządzanie "Największym spektaklem na Ziemi" — Cyrkiem Barnuma i Baileya, który powstał dzięki temu, że Barnum trafił na biznesmena z taką samą "smykałką" do interesów.


  Mimo że Barnum przeżył wiele porażek, nikomu nie udało się powtórzyć sukcesu tego czarodzieja marketingu. Dlaczego? Czego możemy się od niego nauczyć? Co takiego robił, że ludzie masowo uczestniczyli we wszystkich organizowanych przez niego przedsięwzięciach? Co takiego robił, czego większość z nas dzisiaj już nie robi? Jakie były jego sekrety udanej sprzedaży i marketingu? Tego właśnie dowiesz się z tej książki — pierwszej książki opisującej techniki marketingowe P.T. Barnuma.


  Nie wiem, jak się wiedzie biznesmenowi, który siedział obok mnie w trakcie lotu do Houston. Mam nadzieję, że nie siedzi teraz na stoisku targowym przy dużym stole.


  Chciałbym wierzyć, że dotarło do niego to, co mówiłem mu w trakcie podróży przez teksańskie niebo, i że teraz ćwiczy swój umysł, służy ludziom i obserwuje, jak jego firma rozwija się dzięki temu, że przynajmniej w niewielkim stopniu zaczął myśleć tak, jak największy marketingowiec wszech czasów — P.T. Barnum.

  


  
    
      [1] Robert Allen pomógł wielu ludziom w Stanach Zjednoczonych zostać milionerami. Jego książka Nothing Down została sprzedana w ponad 1 250 000 egzemplarzy — przyp. tłum.

    


    
      [2] Kris Kringle — niemiecki odpowiednik Świętego Mikołaja — przyp. tłum.

    

  


  Rozdział 2.

  Wspaniałe 10 pierścieni władzy Barnuma,

  które umożliwiają stworzenie imperium


  Każdy człowiek powinien wykonywać zawód, który daje korzyści jego bliźnim, a jemu samemu przynosi zyski. Wszystko inne to próżność i głupota.


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


  Kiedy prezydent Lincoln wraz z rodziną spotkał się z Tomciem Paluchem i jego żoną w Białym Domu podczas wojny secesyjnej, przygnębiony i znużony Lincoln zapytał Tomcia, czy ma jakiś pomysł na to, jak należy przeprowadzić tę wojnę.


  — Panie prezydencie — odpowiedział Tomcio — mój przyjaciel Barnum mógłby zakończyć ten cały konflikt w ciągu miesiąca.


  Barnum nigdy nie miał okazji zakończyć tej okrutnej wojny, ale odpowiedź Tomcia pokazuje, jak wielką wiarę pokładała większość Amerykanów w twórcze umiejętności Barnuma. Zaczynasz się zastanawiać: co zrobiłby Barnum, żeby zakończyć tę wojnę?


  Co by zrobił Barnum, żeby wyprzedzić konkurencję w dzisiejszym biznesie, w którym jeden wciąż zjada drugiego? Jaki byłby jego klucz do sukcesu — klucz, którego mógłbyś użyć, żeby zakończyć wyczerpującą walkę o nowych klientów i utrzymanie obecnych, w czasach, gdy większość ludzi traktuje świat biznesu jak niekończącą się wojnę?


  Poznałem 10 sekretów, które umożliwiły Barnumowi osiągnięcie takiego wspaniałego sukcesu. Postanowiłem nazwać je "pierścieniami potęgi". Oto one:


  
    	Barnum wierzył, że co minutę rodzi się klient. Ten człowiek nie myślał w wąskich kategoriach. Muzeum Amerykańskie, jedna z jego trzech największych życiowych pasji, było tak popularne, że za życia Barnuma odwiedziły je ponad cztery miliony ludzi. Pobierając od każdego zwiedzającego opłatę w wysokości dwudziestu pięciu centów (dzieci płaciły połowę ceny), Barnum zarobił całkiem sporą sumkę. Ale jego celem było coś więcej niż tylko opanowanie małego segmentu rynku. Chciał, żeby usłyszał o nim cały świat. I osiągnął to. Kilka razy zabrał Tomcia Palucha do Europy, a szwedzką śpiewaczkę Jenny Lind sprowadził z Europy do Ameryki — w tamtych czasach jedynym środkiem transportu między kontynentami były statki (podróże międzykontynentalne trwały dwa tygodnie). Był prawdopodobnie najbardziej znanym człowiekiem — a także jednym z najbogatszych — na całej planecie w XIX wieku. Dlaczego? Ponieważ nie ograniczał się do małych, lokalnych przedsięwzięć w swoim sąsiedztwie, a nawet w mieście. Chciał zagarnąć całą planetę. W rozdziale 4. dowiesz się, jak poszerzyć swoją bazę klientów, i poznasz nowe sposoby na szybkie, łatwe i niedrogie zdobywanie nowych klientów.


    	Wierzył w efekt sztucznych ogni. Barnum robił wszystko, żeby przyciągnąć uwagę ludzi. Stosował najbardziej zuchwałe metody, jakie tylko przyszły mu do głowy. Można powiedzieć, że był ojcem chwytu reklamowego. Kiedyś wynajął słonia, żeby zaorał ziemię na jego działce. Dlaczego? Ponieważ w pobliżu tego gruntu biegły tory kolejowe, którymi jeździły pociągi do Nowego Jorku. Podczas gdy większość ludzi widziała po prostu tłum pasażerów w wagonach pociągu, Barnum zdawał sobie sprawę z tego, że to jest ogromna grupa potencjalnych klientów. Był przekonany, że słoń to chwyt reklamowy, który przyciągnie uwagę każdego i którego nie da się zapomnieć. I tak się stało. Barnum zdobył tak duży rozgłos w kraju, że stowarzyszenia rolnicze pisały do niego z prośbą o informację, gdzie można wynająć słonie do pracy na farmie. "Reporterzy gazet przyjeżdżali z bliska i z daleka, żeby na własne oczy zobaczyć słonia i napisać o nim artykuł", pisał Barnum. "Słoń zaorał te sześć akrów co najmniej 60 razy, zanim uznałem, że moja reklama została odpowiednio rozpowszechniona …". W rozdziale 5. poznasz wiele zadziwiających sposobów na przyciągnięcie uwagi i przekonasz się, że możesz zastosować te techniki również w swojej firmie.


    	Wierzył, że ludziom należy dawać więcej, niż są warte ich pieniądze. Barnum ciężko pracował, żeby znaleźć coś, co sprawia ludziom przyjemność. Chciał, żeby ludzie z chęcią dawali mu swoje pieniądze. Podróżował po świecie, szukając wykonawców i produktów, które spodobają się ludziom. Tomcio Paluch, Jenny Lind, bliźniaki syjamskie, wątpliwego pochodzenia artefakty — to wszystko budziło ogromne zainteresowanie i przyciągało publiczność. Barnum oferował ludziom to, czego chcieli: niezwykłą rozrywkę. Szukając publiczności dla swoich widowisk, stosował nietypowe, nieraz szokujące chwyty, dbał o to, żeby żaden klient nie odszedł niezadowolony. Rzadko zdarzało mu się słyszeć jakieś skargi ze strony klientów. Przywrócił świetność podupadającemu cyrkowi i ponurym muzeom, przekształcając je w atrakcyjne miejsca, do których masowo zaczęli przyjeżdżać ludzie z całego kraju. W rozdziale 6. dowiesz się, czego ludzie naprawdę chcą — bez względu na to, jaki profil ma Twoja firma — i jak im to dostarczyć.


    	Głęboko wierzył w potęgę "tuszu drukarskiego". Barnum wykazywał się niezwykłą kreatywnością, gdy zależało mu na zdobyciu rozgłosu. Ten znany showman, mówca, polityk, autor książek, filantrop i geniusz marketingowy zyskał ogólnoświatową sławę i zgromadził ogromny majątek, ponieważ wiedział, co należy robić, żeby zdobyć przychylność mediów. W swoim ostatnim znanym liście, napisanym pięć dni przed śmiercią w 1891 roku, napisał: "Jestem winien amerykańskiej prasie niemal każdego dolara, którego posiadam…". W rozdziale 7. poznasz metody, które stosował Barnum, żeby za pomocą mediów promować swoje przedsięwzięcia — techniki te może z powodzeniem zastosować dziś każdy przedsiębiorca, który chce pozostawić konkurencję w tyle.


    	Wierzył w konieczność ciągłego reklamowania się. Barnum korzystał z darmowego rozgłosu, ale za drukowanie reklam zawsze płacił. Reklamował to, co miał do sprzedania, za pomocą plakatów, reklam wielkoformatowych, znaków umieszczanych w oknach i broszurek. Barnum z niemalże ewangelicznym zapałem wierzył w potęgę reklamy (zobacz rysunek 2.1). Ludzie nazywali go "Szekspirem reklamy". Kiedyś napisał: "Gdy będziesz miał artykuł, który według Ciebie zadowoli Twoich klientów, kiedy będziesz wiedział, że gdy go wypróbują, poczują, że właściwie wydali swoje pieniądze — wtedy zrób wszystko, żeby nagłośnić ten fakt". W rozdziale 8. poznasz zaskakujące reguły Barnuma, które mówią o tym, jak tworzyć skuteczne reklamy.


    	
      Wierzył, że ludzie powinni nawzajem sobie pomagać, żeby osiągnąć to, czego chcą. Modny dziś w świecie biznesu zwrot zdobywanie kontaktów Barnum wykorzystywał w praktyce już ponad sto lat temu. Kiedy chciał poznać Królową, zdobył list polecający od Horacego Greeley'ego, słynnego dziennikarza prasowego i wybitnego męża stanu. Gdy chciał zdobyć rozgłos, był gotowy poprosić o przysługę każdego, od osób, które mają wpływy na arenie lokalnej, po samego prezydenta Stanów Zjednoczonych.

      [image:  ]


      Rysunek 2.1. List z 1861 roku od P.T. Barnuma do prezydenta Abrahama Lincolna. Zauważ, że Barnum wykorzystywał nawet papier listowy do tego, żeby reklamować swój biznes (z prywatnej kolekcji autora).


      Barnum wiedział, że ludzie lubią pomagać innym w słusznej sprawie. Był czarującym mężczyzną i cieszył się sympatią wielu ludzi. Kiedy chciał kupić budynek, który później przekształcił w słynne muzeum, właściciel zażądał referencji. Listy polecające, które pokazał mu Barnum, były tak entuzjastyczne, że nie chciał wierzyć w ich prawdziwość. Barnum był uczciwy wobec innych ludzi, dzięki czemu łatwiej było mu prosić ich o przysługi. W rozdziale 9. dowiesz się, jak wykorzystywać pierścienie potęgi do tego, żeby poznać każdego człowieka, jakiego chcesz.

    


    	Wierzył w twórcze negocjacje i traktował swoich pracowników i wykonawców z szacunkiem. Jego warunki były uczciwe. Pracownicy go uwielbiali. Dawał im przyzwoite wynagrodzenie, dzielił się z nimi zyskami i pomógł wzbogacić się wielu wykonawcom: Jenny Lind, Tomciowi Paluchowi, Komandorowi Nutt i bliźniakom syjamskim. Kiedy 
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