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    Wielu potrafi budować fortuny, ale ledwie garstka umie stworzyć rodzinę.


    — J. S. Bryan


    Mojej żonie Beth i czwórce moich dzieci:

    Nic, Noahowi, Nohemi i Nate'owi.

    Bo codziennie oczarowują mnie na nowo.

  


  


  
    Podziękowania


    Wdzięczność objawia pełnię życia. Sprawia, że wystarcza nam to, co mamy. Sprawia, że niechęć zamienia się w akceptację, chaos w porządek,

    zamęt w jasność. Może sprawić, że posiłek zamieni się w ucztę,

    budynek w dom, a nieznajomy w przyjaciela.


    — Melody Beattie (autorka Codependent No More)


    Książka nie powstaje wysiłkiem jednej osoby. Owszem, jej autor musi dać upust swojej wyobraźni i znaleźć odpowiednie słowa, ale wędrówka książki z ekranu komputera na kartki papieru to długi proces wydawniczy. Przy książce tej pomagało mi niemal sto osób i chciałbym podziękować im za ich pracę.


    Najważniejsi: Moja żona Beth Kawasaki i mój najlepszy przyjaciel Will Mayall.


    Pierwsi pomysłodawcy: Marylene Delbourg-Delphis i Bill Meade.


    Ci, którzy przeszli samych siebie: Sarah Brody, Taly Weiss,

    Jon Winokur, Anne Haapanen, Kate Haney, Tina Seelig,

    Steve Martin i Bruna Martinuzzi.


    Współtwórcy: Mari Smith i Greg Jarboe.


    Penguin: Anielsko cierpliwi: Rick Kot, Joe Perez, Kyle Davis,

    Jacquelynn Burke, Allison "Cukiereczek" McLean, Laura Tisdel, Gary Stimeling, Will Weisser i Adrian Zackheim.


    Mięśnie: Sloan Harris.


    Research: Catherine Faas.


    Beta-testerzy: Karen Lai, Jennifer Jones, Alison van Diggelen,

    Ed Morita, Alfonso Guerra, Jim Simon, Cerise Welter, Brad Hutchings, Scott Yoshinaga, Gary Pinelli, Web Barr, Terri Lowe, Dan Agnew, Terri Mayall, Harish Tejwani, Bill Lennan, Kelsey Hagglund, Lisa Nirelli, Matt Maurer, Tammy Cravit, Tariq Ahmad, Kip Knight, Geoff Baum, Milene Laube Dutra, Brent Kobayashi, Alex de Soto, Patricia Santhuff , Daniel Pellarini, Mitch Grisham, Stevie Godson, Fernando Garcia, Ken Graham, Steve Asvitt, Charlotte Sturtz, Kelly Haskins, Lindsay Brechler, Shoshana Loeb, Halley Suitt, Barbara French, Zarik Boghossian, Imran Anwar, Ravit Lichtenberg i Matt Kelly.


    Okładka: Sarah Brody, Ade Harnusa Azril, Michael G. LaFosse, Richard Alexander, Lisa Mullinaux, Ross Kimbarovsky (i ekipa Crowdspring), Jason Wehmhoener, Jean Okimoto, Gina Poss i Marco Carbullido.


    PowerPoint: Ana Frazao.


    Marketing: Catri Velleman, Allen Kay i Neenz Faleafine.


    Restauracja: La Tartine w Redwood City, Kalifornia.


    Muzyka: kanał Pandora's Adult Contemporary.


    Pominięcie kogokolwiek, kto pomógł, to dokładne przeciwieństwo oczarowania, więc z góry przepraszam, jeśli tak się stało. Dajcie mi znać na Guy@alltop.com, a naprawię swój błąd w kolejnych wydaniach.


    Tak czy inaczej wielkie "Mahalo" dla wszystkich. Bez Was by mi się nie udało.

  


  


  
    Wstęp


    Cała trudność nie leży w nowych pomysłach, ale w tym, by wyzbyć się starych, które w przypadku osób wychowanych tak jak większość z nas obejmują swymi mackami każdy zakątek naszych umysłów.


    — John Maynard Keynes


    Moja historia


    Macintosha zobaczyłem po raz pierwszy w 1983 roku, sześć miesięcy wcześniej niż reszta świata. Mike Boich pokazał mi go na zapleczu jednego z jednopiętrowych biurowców na Bandley Drive w kalifornijskim Cupertino. W tamtym czasie Boich pracował w Apple'u w dziale Macintosha i był orędownikiem nowego oprogramowania. Ja natomiast byłem niepozornym jubilerem, wywożącym z Los Angeles złoto i diamenty na potrzeby maleńkiego zakładu jubilerskiego. O Macintoshu było głośno. A mnie udało się go zobaczyć tak szybko tylko dlatego, że Boich był moim kumplem ze studiów.


    W tamtych czasach określenie "komputer osobisty" było oksymoronem, bo większość komputerów należała do firm z listy Fortune 500, uniwersytetów i instytucji rządowych. Jeśli miałeś farta, byłeś właścicielem Apple IIe albo IBM PC. Na ekranie wyświetlał się tekst pisany dużymi i małymi literami, a do poruszania się po nim służyły klawisze strzałek. Większość świata używała maszyn do pisania IBM Selectric, a szczęśliwcy mieli dostęp do modelu z korektorem.
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    Pierwsze spotkanie z Macintoshem to druga w kolejności najbardziej czarująca chwila w moim życiu (najbardziej czarującą był moment, gdy poznałem swoją żonę). Kiedy zobaczyłem Macintosha, opadły mi klapki z oczu, rozstąpiły się niebiosa i rozległy się anielskie chóry.


    Cofnijmy się w czasie i zobaczmy, co sprawiło, że Macintosh był tak wyjątkowy. Po pierwsze, wyświetlał animowaną grafikę. Aby móc to zademonstrować, Andy Hertzfeld, programista-czarodziej z działu Macintosha, napisał program z podskakującym kapslem od pepsi. Steve Jobs wykorzystał program Andy'ego, by przekonać Johna Sculleya, prezesa Pepsi, by "przestał sprzedawać słodzoną wodę" i przeszedł do Apple'a. Dziś aplikacja wydaje się bardzo prosta, ale w tamtych czasach podskakujące w oknach ikonki to była czysta magia.


    Po drugie, za pomocą programu MacPaint można było robić rysunki, takie jak drzeworyt przedstawiający gejszę autorstwa Susan Kare, graficzki z działu Mackintosha. Aż zakręciło mi się w głowie, gdy Boich pokazał mi, co potrafi MacPaint. W tamtych czasach większość ludzi mogła wykonywać na komputerze jedynie toporne obrazki za pomocą liter i cyfr. Przy użyciu Macintosha można było rysować wykresy, nie mówiąc już o tworzeniu sztuki.
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    Kilkuminutowa demonstracja Boicha upewniła mnie co do dwóch rzeczy: po pierwsze, dzięki Macintoshowi ludzie mogli się wzbijać na takie wyżyny kreatywności i produktywności, o jakich nikomu się nawet nie śniło, a po drugie — wiedziałem, że chcę pracować dla Apple'a. Boich załatwił mi pracę w dziale Macintosha, a ja miałem za zadanie nakłaniać programistów, by tworzyli produkty kompatybilne z Macintoshem. Robiłem to z zapałem i entuzjazmem, bo chciałem, by inni zachwycili się Macintoshem równie mocno jak ja.


    Ta praca to początek mojej dwudziestopięcioletniej fascynacji sztuką czarowania. Przez czarowanie rozumiem proces zachwycania innych danym produktem, usługą, organizacją czy pomysłem. W efekcie czarowania rodzi się dobrowolne, nieprzemijające wsparcie, które przynosi korzyści wszystkim zainteresowanym stronom.


    Nasza podróż


    To książka dla ludzi, którzy dostrzegają w życiu raczej to, co się da, niż to, czego się nie da. Przychodzą na rynek ze swoją sprawą — a zatem z produktem, usługą, organizacją czy pomysłem — dzięki której można zmienić świat na lepsze. Mają świadomość, że w świecie mediów masowych, portali społecznościowych i reklam, by coś zdziałać, trzeba czegoś więcej niż natychmiastowej, płytkiej i tymczasowej relacji.


    Chcę zabrać Cię w podróż, w trakcie której nauczę Cię, jak zmieniać ludzkie serca, umysły i zachowania. A oto co mamy w planie:


    Rozdział 1. Czar? A po co?


    Im poważniejsze stawiasz sobie cele, tym bardziej musisz zmienić ludzkie serca, umysły i zachowania. Ma to szczególnie duże znaczenie, jeśli dysponujesz niewielkimi zasobami, a konkurencja jest znaczna. Jeżeli chcesz kogoś oczarować, musisz robić coś, co ma sens. Jeżeli robisz coś, co ma sens, musisz umieć oczarowywać.


    Rozdział 2. Jak wzbudzić sympatię?


    Czy zdarzyło Ci się kiedykolwiek, by oczarował Cię ktoś, kogo nie lubisz? Nie sądzę. A nawet jeśli mu się to udało, nie przypuszczam, by stan ten był trwały. Dlatego właśnie chcąc kogoś oczarować, w pierwszej kolejności trzeba stać się osobą lubianą. W tym celu musisz zaakceptować innych i znaleźć w nich coś, co lubisz.


    Rozdział 3. Jak wzbudzić zaufanie?


    Czy oczarował Cię kiedykolwiek ktoś, komu nie ufasz? W to również wątpię. W drugiej kolejności musisz więc wzbudzić zaufanie. Ludzie ufają Ci, jeśli jesteś mądry i kompetentny oraz pieczesz większe ciasta i tworzysz sytuacje korzystne dla wszystkich — krótko mówiąc, gdy robisz jak należy to, co należy.


    Rozdział 4. Jak się przygotować?


    Świetne produkty, usługi, organizacje i pomysły są czarujące. Beznadziejne — niezbyt. Chcąc oczarować innych, musisz stworzyć coś wspaniałego, opowiedzieć o tym w krótki, prosty i łatwostrawny sposób, a następnie zrobić wszystko, by wprowadzić to na rynek, nim ubiegnie Cię konkurencja.


    Rozdział 5. Jak wystartować?


    Wielcy czarodzieje dają. Richard Branson i Steve Jobs w tym właśnie są najlepsi. Wręcz bezkonkurencyjni. By wystartować ze swoim produktem, musisz zanurzyć w nim innych, dać go na próbę i zwerbować pierwszych zwolenników, którzy pomogą Ci go zachwalać.


    Rozdział 6. Jak pokonać opór?


    Ludzie często godzą się na "w miarę dobre" produkty i usługi, bo są zabiegani i mają niewystarczającą wiedzę. W takich sytuacjach nakłanianie do zmian wywoła opór. Aby go pokonać, musisz przedstawić społeczny dowód słuszności, znaleźć metodę na zgodę i oczarować wszystkich, którzy mogą mieć wpływ na decydentów.


    Rozdział 7. Jak sprawić, by czar trwał?


    Czarowanie to proces, a nie jednostkowe wydarzenie. Chcesz, by Twoje wysiłki przyniosły trwały efekt, a w tym celu musisz sprawić, by ludzie internalizowali to, co im przekazujesz, odwzajemniali się i wywiązywali ze swoich zobowiązań. Wokół swojego produktu warto również stworzyć ekosystem, na który składają się sprzedawcy, konsultanci, programiści i grupy użytkowników.


    Rozdział 8. Jak wykorzystać technologię push?


    Zastanawiałeś się kiedyś nad tym, w jaki sposób wykorzystać PowerPointa, Twittera i e-mail, by przekazać informacje? Dzięki tym produktom możesz przedstawić swoją historię ludziom, których chcesz oczarować. Ten rozdział wyjaśnia, jak to zrobić przy użyciu najnowszych technologii.


    Rozdział 9. Jak wykorzystać technologię pull?


    Obok technologii push istnieje również technologia pull. W tym przypadku zamiast samemu wychodzić do ludzi, przyciągasz ich do siebie. Rozdział koncentruje się na tym, jak oczarować i przyciągnąć do siebie ludzi za pomocą stron internetowych, blogów, Facebooka, LinkedIna i YouTube'a.


    Rozdział 10. Jak oczarować podwładnych?


    Nie powinieneś zabiegać wyłącznie o ludzi z zewnątrz, ale również o swoich pracowników. Jeśli zapewnisz im możliwości rozwoju, dasz autonomię i niezależność, a także uświadomisz, że realizujecie ważny cel, bez trudu ich oczarujesz.


    Rozdział 11. Jak oczarować szefa?


    Wyobraź sobie, że pracujesz dla kogoś, kogo udało Ci się oczarować. Dzięki temu zyskujesz wolność, elastyczność, pieniądze i pomoc mentora. Chcąc oczarować swoją szefową, musisz przewartościować swoje priorytety tak, by jej sukces znalazł się na pierwszym miejscu — efekty są tego warte.


    Rozdział 12. Jak oprzeć się oczarowaniu?


    Nie każdej czarującej osobie leży na sercu Twoje dobro. Warto zatem umieć opierać się oczarowaniu, a zatem unikać pokus, patrzeć daleko w przyszłość i znaleźć sobie adwokata diabła. Po przeczytaniu tego rozdziału uda Ci się może nawet oprzeć się produktom Apple'a.


    Do roboty


    Dzięki lekturze tej książki dowiesz się, w jaki sposób wykorzystać moje doświadczenie orędownika, przedsiębiorcy i inwestora venture capital, by zapewnić sukces swojemu "macintoshowi". Przekazuję Ci swoją wiedzę, byś mógł zmieniać świat na lepsze. Dla autora książki nie ma nic piękniejszego od widoku ludzi, którzy z niej korzystają. Bierzmy się więc do roboty, bo nie mogę się już tego doczekać.


    Guy Kawasaki


    Dolina Krzemowa, Kalifornia


    2011

  


  


  
    Rozdział 1.
 Czar? A po co?


    Żeby coś wyrazić, trzeba najpierw tego doświadczyć.


    — Vincent van Gogh


    Świat nie dobije się do Twoich drzwi, ponieważ stoi mu na przeszkodzie absurdalnie wielka pułapka na myszy. Właściwie to im większa pułapka, tym trudniej ją zauważyć, bo tak bardzo różni się od tego, do czego przywykliśmy. Rozdział ten wyjaśnia, co to jest czar, kiedy i po co go używać oraz jakimi zasadami się przy tym kierować.


    Co to jest czar?


    Pracując dla Korpusu Pokoju w latach 1987 – 1989, Karin Muller, reżyserka filmowa i pisarka, zajmowała się kopaniem studni i budowaniem szkół w wioskach na Filipinach. Pewnego wieczora siedemnastu członków Nowej Armii Ludowej, zbrojnego ramienia Komunistycznej Partii Filipin, zjawiło się w jej chacie, chcąc ją przesłuchać. Mieszkańcy wioski wcześniej ją ostrzegli, że tak będzie, więc Karin przygotowała sobie zawczasu dwa cenne artykuły: cukier i kawę.


    Na widok żołnierzy zawołała: "Miło was wreszcie widzieć. Czekam na was cały dzień. Zapraszam na kawę. Karabiny możecie zostawić przy wejściu". Przywódca oddziału zdziwił się jej reakcją, ale zdjął z ramienia karabin i usiadł, żeby napić się kawy. Muller uniknęła przesłuchania — czy nawet czegoś gorszego — bo jak sama stwierdziła: "Nie można przesłuchiwać kogoś, kto zaprosił cię na kawę".


    Muller nie zareagowała złością, pogardą czy paniką (choć ja właśnie tak bym zareagował). Zamiast tego poruszyła czułą strunę przywódcy oddziału i zamieniła brutalną siłę i groźby na rozmowę i komunikację. Swoją nieoczekiwaną gościnnością miło go zaskoczyła i odmieniła jego serce, umysł i zachowanie.


    Krótko mówiąc — oczarowała go.


    Człowieka można oczarować w wiosce, w sklepie, w salonie sprzedaży, w biurze, na sali konferencyjnej czy w Internecie. Pociąga to za sobą dobrowolną transformację serca i umysłu, a co za tym idzie — zmianę zachowania. To coś więcej niż manipulacja, dzięki której inni pomagają Ci osiągnąć Twoje zamierzenia. Oczarowanie zmienia kontekst sytuacji i relacje między ludźmi. Zamienia wrogość na uprzejmość. Przekształca uprzejmość w serdeczność. Zmienia sceptyków i cyników w sprzymierzeńców.


    Kiedy trzeba oczarować?


    Istnieje wiele sprawdzonych sposobów na zarobienie dolara, juana, euro, jena, rupii, peso czy drachmy. W oczarowaniu chodzi o coś innego: nie oczarowujesz ludzi po to, by na nich zarobić albo zmusić ich do zrobienia czegoś, na czym Ci zależy, ale po to, by dać im wielką radość. Oto kilka sytuacji, w których oczarowanie najbardziej się przydaje:


    
      	Dążysz do wzniosłych, idealistycznych celów. Chcesz zmienić świat? Przemieniać gąsienice w motyle? Do tego trzeba czegoś więcej niż powierzchownych relacji z ludźmi. Musisz przekonać innych, by zaczęli marzyć o tym samym co Ty.


      	Podejmujesz trudną, niepopularną decyzję. Im trudniejsza zmiana, tym bardziej niezbędny staje się czar. Czynniki sprzyjające tarciom to koszty, ryzyko i polityka. Jeśli zmiana jest trudna, to równie trudno będzie ją wprowadzić.


      	Walczysz z głęboko zakorzenioną rutyną. Zwykle rutyna ułatwia życie i pozwala na podejmowanie szybkich, bezpiecznych i słusznych decyzji. Bywa jednak, że uniemożliwia otwarcie się na nowe idee, "zagrażające" zastanej sytuacji. Oczarowanie może pomóc dopuścić do siebie myśl o zmianach.


      	Przeciwstawiasz się tłumowi. Tłum nie zawsze jest mądry. Może poprowadzić Cię ścieżką głupoty, suboptymalnych decyzji i totalnej destrukcji. Oczarowanie jest równie niezbędne do tego, by człowiek mógł wyróżnić się z tłumu, jak i do tego, by mógł się stać jego częścią.


      	Kontynuujesz działania mimo braku informacji zwrotnej. Potrzeba dużo samozaparcia, gdy nie dostajesz informacji zwrotnych lub musisz na nie czekać, i wkładać dużo pracy, zanim zobaczysz efekty. W takim wypadku nie wystarczy umiarkowane zainteresowanie i poparcie. Trzeba zachwycić ludzi do tego stopnia, żeby chcieli przy Tobie zostać. Praca w firmie biotechnologicznej wymaga na przykład ogromnej wiary, bo zanim nowy lek wejdzie na rynek, musi minąć dziesięć lat lub więcej.

    


    Czy któraś z powyższych sytuacji wygląda znajomo? Powinna, bo dzieje się tak, gdy ludzie starają się zmienić świat na lepsze.


    Co myślą ludzie?


    W latach osiemdziesiątych ubiegłego stulecia firmie Apple nie udało się przekonać ludzi biznesu do macintoshów. Popełniliśmy wtedy zasadniczy błąd, bo nie wiedzieliśmy, co myślą potencjalni klienci. Właściwie to byliśmy przekonani, że myślenie powinni zostawić nam.


    Byliśmy do tego stopnia oczarowani swoim produktem, że nie mieściło nam się w głowach, by wszyscy inni mogli nie myśleć tak samo. To wtedy właśnie się dowiedziałem, że aby kogoś oczarować, trzeba poznać jego myśli, uczucia i przekonania.


    Trik polega na tym, by spróbować postawić się w położeniu osoby, którą chce się oczarować, i zadać sobie poniższe pytania. Jeśli nie jesteś w stanie udzielić na nie sensownych odpowiedzi, nie spodziewaj się, że uda Ci się kogoś oczarować.


    
      	Czego chce dana osoba? Nie możesz nikogo winić za to, że się zastanawia, do czego zmierzasz. Nie oznacza to wcale, że nie powinieneś chcieć zaspokoić własnych potrzeb, ale wyłącznie to, że powinieneś na wstępie ujawnić swoją motywację i uspokoić w ten sposób drugą osobę.


      	Czy zmiana uzasadnia włożony wysiłek? Kolejny krok to uświadomić wybranej osobie, w jaki sposób Twoje dążenia wiążą się z jej własnymi pragnieniami. Korzyści płynące ze zmiany muszą przeważyć nad związanymi z nią kosztami, a także nad korzyściami płynącymi z zachowania status quo. Nie wystarczy, że sam uważasz, iż warto dokonać zmiany; osoba, którą starasz się oczarować, też musi w to wierzyć.


      	Czy mogę się zmienić? Nawet jeśli warto dokonać zmiany, to czy dana osoba będzie do niej zdolna? Czynniki, które uniemożliwiają zmianę, to koszty, wysiłek i ryzyko, jakie się z nią wiążą. Dana osoba może mieć wątpliwości, że zdoła się zmienić, nawet jeśli tego chce i wierzy, że warto.

    


    W przypadku Apple'a w latach osiemdziesiątych motywowała nas chęć sprzedaży komputerów. Uważaliśmy, że warto przerzucić się na macintoshe, bo wysiłek z tym związany rekompensowała zwiększona wydajność i kreatywność. Nie doceniliśmy jednak trudności związanych z koniecznością zmiany polityki różnych firm, a także przekonania, że macintosh jest prosty w obsłudze, ale kiepski jako komputer.


    Przejmując sposób myślenia ludzi, których starasz się oczarować, zaczniesz doceniać ogrom zmian, które pociąga za sobą oczarowanie. Trzeba poświęcić wiele tygodni czy nawet miesięcy, by kogoś oczarować, musisz więc przygotować się raczej na maraton, a nie na sprint.


    Gdzie wytyczyć granicę?


    Oczarowanie nie polega na tym, by postawić na swoim wyłącznie po to, żeby samemu odnieść z tego korzyść. Wręcz przeciwnie: jeśli chcesz trwale kogoś oczarować, osoba ta musi również odnosić z tego korzyści. Musisz też wytyczyć wyraźną granicę między etycznym i nieetycznym zachowaniem. Za pomocą poniższych pytań możesz sprawdzić, po której stronie granicy się znajdujesz:


    
      	Prosisz innych, by zrobili coś, czego sam byś nie zrobił? Jeśli sam byś czegoś nie zrobił, nie proś też o to innych. Prośba, by kto inny zrobił coś, czego sam nie chcesz robić, to manipulacja lub przymus, a nie oczarowanie. Poza tym na dłuższą metę wcale się nie sprawdza.


      	Czy zachodzi konflikt interesów? Czar działa pod warunkiem, że Twoje interesy są zbieżne z interesami Twoich zwolenników. Zbieżność taka sprawia, że czar jest zarówno etyczny, jak i dużo przyjemniejszy. W przypadku gdy zachodzi konflikt interesów, powinieneś zmienić swoje dążenia lub też jeszcze raz przeanalizować profil swoich odbiorców.


      	Czy zataiłeś konflikt interesów? Nawet jeśli zachodzi zbieżność interesów — przynajmniej w Twoim odczuciu — powinieneś ujawnić swoje dążenia jako pracownik, udziałowiec czy innego rodzaju zainteresowana strona. Szczerości nigdy za wiele.


      	Czy kłamiesz w dobrej wierze? Jeśli szczytny cel uświęca środki, sprawa robi się śliska. Nie da się kłamać w dobrej wierze. Kłamstwo to kłamstwo, a prawda to prawda — nie ma nic pośrodku.


      	Czy oczarowujesz osoby łatwowierne? Oczarowywanie osób łatwowiernych — które nie są w stanie dostrzec prawdy ani uświadomić sobie, co jest dla nich najlepsze — jest niemoralne. Bardzo łatwo wprowadzić w błąd naiwnych (dzieje się tak każdego dnia), ale nie należy tego mylić z sukcesem. Oczarowując łatwowiernych, nie ćwiczysz poza tym swoich umiejętności. Zyskujesz jednak złudne wrażenie własnej kompetencji i możesz zamienić się w oszusta.

    


    Jeśli na którekolwiek z powyższych pytań odpowiedziałeś twierdząco, postępujesz w sposób nieetyczny. Być może na krótką chwilę uda Ci się kogoś oczarować, ale nie umkniesz karmicznej sprawiedliwości. Skorzystaj z okazji i zmień swoje postępowanie, porzuć ciemną stronę mocy.


    Przykłady i rady, jak korzystać z tej książki


    Psychologia behawioralna to nauka o tym,

    jak oduczyć szczura zachowań nawykowych.


    — Douglas Busch


    Pisząc Oczarowanie, przeczytałem mnóstwo książek na temat tego, jak wpływać na ludzi i zabiegać o ich względy. Wielu autorów powołuje się na badania psychologiczne, chcąc "dowieść", dlaczego powinieneś zastosować tę, a nie inną technikę. W miarę możliwości sięgałem po oryginalne badania i raporty, z których dowiedziałem się kilku rzeczy:


    
      	Wiele badań było prowadzonych na studentach. A jeśli nie na studentach, to na szczurach i myszach. Studenci nie stanowili reprezentatywnej próby populacji, a kierowała nimi często chęć, by zarobić kilka groszy lub uzyskać punkty kredytowe potrzebne do zaliczenia przedmiotu. Wyniki tego typu badań mogą mieć odniesienie do rzeczywistości, ale na Twoim miejscu nie zakładałbym, że tak jest.


      	Naukowcy starali się określić "statystycznie istotną" różnicę pomiędzy grupą kontrolną a grupą badaną, różnicę, której nie mogli uzasadnić działaniem przypadku. Najważniejsze pytanie brzmiało jednak: "Jeśli mielibyśmy jeszcze raz przeprowadzić to badanie, to z jakim prawdopodobieństwem uzyskalibyśmy takie same rezultaty?". Istotność statystyczna nie zawsze ujawnia jednak rozbieżność między grupą kontrolną a grupą badaną. Naukowcy nazywają tę rozbieżność wielkością efektu.


      	Badania przeprowadzali naukowcy i to naukowcy starają się zrozumieć i wyjaśnić funkcjonowanie świata. Zależy im na dobrych badaniach naukowych: na kontroli zmiennych, obiektywizmie, powtarzalności, sławie i grantach.

    


    Zapewne nie jesteś naukowcem. Zapewne nie zależy Ci na statystycznie istotnej nauce, która wytrzyma napór oceny środowiska. Zapewne nie zależy Ci na dużej wielkości efektu. A nawet jeśli jesteś zwolennikiem metod naukowych, to spójrzmy prawdzie w oczy: napięte terminy, zakusy konkurencji, sezonowość, humorzaści klienci i bezmyślni menedżerowie sprawiają, że i tak masz wystarczająco dużo na głowie.


    Prawda jest taka, że istnieje ograniczona liczba jednoznacznych, naukowych dowodów na skuteczność technik oczarowywania, i nie ma w tym nic złego, bo najwłaściwsze podejście to: "Ta metoda wydaje się ciekawa. Może nam się przyda. Sprawdźmy, czy działa". Z książki Oczarowanie najlepiej korzystać w następujący sposób: wypróbować przedstawione pomysły, w miarę potrzeb je modyfikując, a następnie odrzucić te nieskuteczne, a pozostać przy najlepszych. Chcę Ci pokazać, jak zmieniać świat, a nie jak go rozumieć.
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    Jorge Cham, www.phdcomics.com


    Historie z życia wzięte


    Jedna z rzeczy, które najbardziej lubię w artykułach prasowych, to krótka opowiastka wpleciona w większą całość. Dobrze napisana, jest jak gałka lodów waniliowych na porcji szarlotki.


    Pod koniec pracy nad książką poprosiłem różnych ludzi, aby przesłali mi własne historie o oczarowaniu. Na końcu każdego rozdziału zamieszczam jedną z nich, aby za pośrednictwem danej osoby pokazać działanie czaru w prawdziwym życiu. Historie te wiążą się często z tematem danego rozdziału, ale nie zawsze. Niekiedy zamieszczałem je tylko dlatego, że moim zdaniem były fajne.

    


    
      [image: ]


      Historia Erica Dawsona


      Eric Dawson jest starszym menedżerem do spraw klientów strategicznych w firmie Apple w Oklahoma City. Opowiada o tym, jak oczarował go macintosh, gdy przeżywał osobistą tragedię.


      MOJA HISTORIA OPOWIADA, JAK DOSZŁO DO TEGO, że zacząłem pracować dla Apple'a. w 1996 roku urodził się mój syn Seth. Miał bezzakrętowość, śmiertelną wadę neurologiczną. Nie potrafił chodzić, mówić ani siedzieć. Musieliśmy karmić go przez rurkę. Nie byliśmy w stanie nauczyć go zależności przyczynowo-skutkowej.


      Usadziłem Setha przed macintoshem, na którym uruchomiłem napisany na zamówienie program, podłączony do gamepada. Przez minutę wyświetlał się Król Lew, a potem komputer zapadał w stan uśpienia. Aby go obudzić, trzeba było nacisnąć przycisk na gamepadzie.


      Pewnego dnia zakradłem się do pokoju, w którym siedział Seth, i zobaczyłem, że syn uczy się naciskać przycisk. To była najpiękniejsza chwila mojego życia. Miesiąc później zacząłem pracę w Apple'u. Seth zmarł piętnaście dni później, ale zrobił to, co do niego należało. Do dnia dzisiejszego — jako pracownik Apple'a — staram się dodawać ludziom sił.

    

    

  


  
    Rozdział 2.
 Jak wzbudzić sympatię?


    Niektórzy przynoszą ze sobą szczęście,

    gdy tylko się zjawią, inni — gdy tylko znikną.


    — Oscar Wilde


    Skoro rozumiesz już, jak ważna jest umiejętność oczarowywania, możemy stworzyć podstawy jej stosowania. Pierwszy krok polega na tym, by wzbudzić sympatię, bo ludzie rzadko kiedy dają się zauroczyć palantom. To prawda, że niezwykły cel potrafi przyćmić nieprzyjemną osobowość, ale po co utrudniać sobie życie? W tym rozdziale wyjaśnię, co zrobić, by budzić większą sympatię.


    Zadbaj o kurze łapki


    Zacznijmy od pierwszego wrażenia. O dobrym decydują cztery czynniki: uśmiech, strój, uścisk dłoni i sposób wypowiadania się. Po pierwsze: uśmiechaj się. Co Cię to kosztuje? Nic. A ile Cię kosztuje brak uśmiechu? Bardzo dużo, jeśli przez to nie uda Ci się nawiązać kontaktu z drugim człowiekiem. Uśmiech wysyła bardzo jasny komunikat na temat Twojego nastawienia, podczas gdy brak uśmiechu pozostawia pole do interpretacji: może jesteś zrzędliwy, zdystansowany, wściekły? Żadna z powyższych opcji nie pomoże Ci oczarować innych. Jeśli nie wierzysz w to, że uśmiech jest przydatny, odpowiedz sobie na następujące pytania:


    
      	Lubisz robić interesy z ponurakami?


      	Znasz kogoś, kto lubi?


      	Sądzisz, że ponurakom udaje się osiągnąć swoje zamierzenia?

    


    Tajemnica pięknego uśmiechu w stylu George'a Clooneya tkwi w przyjemnych myślach. Jeśli marudzisz w myślach, ciężko Ci będzie uśmiechać się tak, by innym robiło się cieplej na sercu. Osiągniesz co najwyżej sztuczny uśmiech, który wcale nie pomoże Ci budzić w ludziach sympatii.


    [image: ]
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    Sztuczny uśmiech wykorzystuje jedynie mięsień jarzmowy większy, biegnący od szczęki do kącika ust. Łatwo go kontrolować, więc za jego pomocą osiąga się sztuczny uśmiech, nazwany kiedyś "uśmiechem Pan American" (a to dlatego, że obsługa linii Pan American podobno wcale się nie cieszyła na widok pasażerów).


    Piękny uśmiech wykorzystuje również mięsień okrężny oka. Mięsień ten otacza oczodół, pozwala mrużyć oczy i tworzy wokół nich zmarszczki. Prawdziwy uśmiech jest rzeczą tak wyjątkową, że doczekał się własnej nazwy: uśmiech Duchenne'a, na cześć francuskiego neurologa Guillaume Duchenne'a.


    Podczas spotkań z ludźmi staraj się myśleć o przyjemnych rzeczach, uruchom mięśnie okrężne oka i postaraj się o tak głębokie kurze łapki, by można było nalać w nie wody. Jeśli wolisz, mów na nie "zmarszczki od śmiechu". Chroń swój uśmiech i nie poddawaj się zabiegom z użyciem botoksu ani liftingowi twarzy.


    Ubieraj się remisowo


    Nie ufaj żadnym przedsięwzięciom, które wymagają nowego stroju.


    — Henry David Thoreau


    Drugi czynnik to ubiór. To jedna z niewielu sytuacji, w których dążysz do remisu, a nie do zwycięstwa czy przegranej. Zbyt elegancki strój mówi: "Jestem bogatszy, silniejszy i ważniejszy od ciebie". Niedostatecznie elegancki strój mówi: "Nie szanuję cię. Będę się ubierać, jak mi się podoba". Strój dopasowany do innych mówi: "Jesteśmy równi". Proponuję, by dać swojemu ego na wstrzymanie. Nie chcesz niczego udowadniać i pokazywać, że masz więcej pieniędzy, większą władzę, lepszy gust. Chcesz budzić sympatię, a nie niechęć.


    Mając tego świadomość, musisz jednocześnie pamiętać, że ubiór nie powinien stać w sprzeczności z tym, co chcesz sobą reprezentować. Jeśli na przykład jesteś nieszablonowym, nowatorskim, rewolucyjnym myślicielem, to trzyczęściowy garnitur z muszką nie bardzo będzie Ci pasować. I analogicznie — jeśli jesteś prezesem, nie wypada Ci pojawiać się w dżinsach i T-shircie.


    Ubiór remisowy przy jednoczesnej wierności własnemu przesłaniu może wywoływać problemy: a co jeśli chęć dopasowania się do słuchaczy kłóci się z Twoim przesłaniem? Czy będąc prezesem firmy, w której panuje luźna atmosfera, powinieneś nosić dżinsy czy garnitur?


    John Sculley musiał zmierzyć się z tym dylematem na początku pracy w Apple'u. Mimo że zajmował stanowisko prezesa, zdecydował się na luźny strój. Chyba nigdy nie czuł się swobodnie w dżinsach, a pracownicy nigdy nie uważali go za swojaka.


    Jeśli znajdziesz się kiedykolwiek w takiej sytuacji, mam dla Ciebie dwie rady. Po pierwsze, spytaj ludzi z firmy, co zrobić. W ten sposób pokażesz przynajmniej, że jesteś na tyle mądry, żeby pytać, i na tyle elastyczny, żeby słuchać — co już samo w sobie przekazuje dwie bardzo cenne informacje na Twój temat.


    Po drugie, z wyjątkiem sytuacji, w których miałoby się to okazać korporacyjnym samobójstwem, ubieraj się tak, by było Ci wygodnie. Ciężko Ci będzie bowiem kogoś oczarować, gdy będziesz się czuć niekomfortowo, a poza tym jest coś pociągającego w osobach, które są po prostu sobą i nie starają się tego ukryć.


    Popracuj nad uściskiem dłoni


    Trzeci czynnik wpływający na pierwsze wrażenie to uścisk dłoni. Na szczęście Geoffrey Beattie, kierownik wydziału nauk psychologicznych na Uniwersytecie Manchesterskim, opracował wzór idealnego uścisku dłoni:
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    Gdzie kw to kontakt wzrokowy (1 = zerowy, 5 = bezpośredni; wartość optymalna: 5), pw to powitanie werbalne (1 = zupełnie niewłaściwe, 5 = bardzo właściwe; wartość optymalna: 5), ud to uśmiech Duchenne'a — uśmiechanie się oczami i ustami oraz symetria twarzy i spowolnienie ruchów (1 = uśmiech całkowicie anty-Duchenne'owski lub uśmiech fałszywy, 5 = uśmiech całkowicie Duchenne'owski; wartość optymalna: 5), zu to zakres uścisku (1 = mała styczność dłoni, 5 = pełna styczność dłoni; wartość optymalna: 5), sd to suchość dłoni (1 = wilgotna, 5 = sucha; wartość optymalna: 4), s to siła (1 = słaby, 5 = silny; wartość optymalna: 3), pd to pozycja dłoni (1 = wycofana w stronę własnego ciała, 5 = w strefie ciała drugiej osoby; wartość optymalna: 3), e to energia (1 = za mała/ za duża, 5 = pośrednia; wartość optymalna: 3), t to temperatura dłoni (1 = za zimna/ za gorąca, 5 = pośrednia; wartość optymalna: 3), fd to faktura dłoni (1 = za szorstka/ za gładka, 5 = pośrednia; wartość optymalna: 3), k to kontrola (1 = mała, 5 = duża; wartość optymalna: 3), cu to 

Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  
    Rozdział 3.
 Jak wzbudzić zaufanie?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 4.
 Jak się przygotować?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 5.
 Jak wystartować?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 6.
 Jak pokonać opór?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 7.
 Jak sprawić, by czar trwał?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 8.
 Jak wykorzystać technologię push?

Dostępne w wersji pełnej.

  


  
    Rozdział 9.
 Jak wykorzystać technologię pull?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 10.
 Jak oczarować podwładnych?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 11.
 Jak oczarować szefa?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 12.
 Jak oprzeć się oczarowaniu?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Zakończenie

Dostępne w wersji pełnej.

  


  
    Wybrana bibliografia

Dostępne w wersji pełnej.

  


  
    Historia okładki

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Kolofon

Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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