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    Dla Violette i Harolda.


    Jesteście najlepszą sprawą, której byłem częścią, i czekam, aby nauczyć się od Was jeszcze więcej.


    — Tata


     


    Dla Helen.


    — JS


     

  


  
    Ceci n’est pas un social networking book.1


     


     


     


     


     


     


     


     


     


     


     


     


     


    
      
        1 To nie jest książka o sieciach społecznościowych — przyp. tłum.

      

    

  


  
    To książka o czymś więcej niż tylko sieci społecznościowe


    Aktor James Cagney wystąpił w ponad 50 filmach i zdobył liczne nagrody, w tym Oscara dla najlepszego aktora. Amerykański Instytut Filmowy umieścił go w pierwszej dziesiątce listy 50 największych amerykańskich gwiazd wszech czasów.


    Cagney grywał role twardzieli; gdyby ktoś chciał go naśladować, pewnie wyprostowałby głowę, uśmiechnąłby się szyderczo i powiedział: „Ty brudny szczurze”, trzymając w rękach plujący ogniem pistolet maszynowy. Niektórzy pamiętają być może nawiązanie do tej sceny w filmie Kevin sam w domu z roku 1990, w którym Macaulay Culkin jako ośmiolatek walczy z dwoma nieudolnymi włamywaczami próbującymi wejść do jego domu w czasie świąt bożonarodzeniowych. Pewnie słyszałeś Cagneya mówiącego: „Reszty nie trzeba, ty plugawy zwierzaku”.


    Chodzi jednak o to, że Cagney nigdy nie powiedział: „Mhm, ty brudny szczurze” czy: „Dlaczego, ty brudny szczurze?”, czy nawet: „Ty brudny szczurze, zabiłeś mi brata”. Najbliższe słowom Cagneya mogłoby być powiedzenie: „Chodź tu i sobie weź, ty brudny, tchórzliwy szczurze albo rzucę ci to przez drzwi”.


    Widzimy tu pewną zbieżność między nami a Cagneyem. Choć nigdy nie skupialiśmy się na tym, jak niesamowite i wspaniałe są media społecznościowe, to ludzie często powołują się na nas, kiedy o nich mówią, czy wręcz wymieniają nas jako ekspertów od sieci społecznościowych. „Hej, ty brudny szczurze, czytaj dalej, bo mamy asa w rękawie”.


    Być może kupiliście tę książkę, sądząc, że poświęcona jest mediom społecznościowym. Można to zrozumieć. Napisaliśmy książkę, która według „New York Timesa” stała się bestsellerem, a o której ludzie też myśleli, że poświęcona jest mediom i sieciom społecznościowym — przynajmniej dopóki jej nie przeczytali. Ludzie mogą mówić, że ta książka jest o tym samym.


    Formuła wpływu dotyczy zdobywania większej grupy zwolenników dla własnych pomysłów, a także tego, jak wokół nich budować społeczność i przejść dzięki temu na wyższy poziom.


    Przy tej okazji mówimy o narzędziach wykorzystanych do tworzenia naszych platform. Są nimi często sieci społecznościowe. Ale traktować Formułę wpływu jak książkę o mediach społecznościowych to tak, jakby powiedzieć, że Moby Dick to książka o okrętach. Narzędzia kształtują otoczenie. Wspominamy o tym, że znacznie łatwiej jest budować platformę za pomocą sieci społecznościowych — znacznie łatwiej, niż polegać na możliwości przyciągnięcia uwagi przez standardowe media.


    Ale nie to jest tematem książki. Jej tematem jest wpływ. W książce wyjaśniono, jak szukać pomysłów, jak je rozwijać na platformie, aby były zauważane i dyskutowane, i jak następnie uwzględniać w nich silny element ludzki, dzięki czemu społeczność będzie wiedzieć, że zależy Ci na jej współudziale.


    Trochę dziwnie czujemy się, ponownie omawiając to zagadnienie. Lance Armstrong powiedział kiedyś: „Tu nie chodzi o rower”. Nikt nigdy nie zapytał Hemingwaya, na jakiej maszynie pisze swoje historie — może ktoś to kiedyś zrobił, ale nie o to chodzi.


    Nie piszemy tu o Twitterze, Facebooku, Google+, Pinterest czy Path, bo kogo to interesuje? To tymczasowe narzędzia i nie o nie tu chodzi. Chodzi o ludzi. Jesteś z nami?
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    Rozdział 1. Formuła Wpływu


    Brett Rogers powiedział: „Na świecie są dwa rodzaje ludzi. Jesteś albo główką sałaty, albo jabłonią”.


    Jeżeli chcesz mieć sałatę, sadzisz rozsady, podlewasz wodą i po dwóch lub trzech miesiącach możesz zjeść sałatę. Ale sałata zepsuje się wkrótce po tym, kiedy dojrzeje, i życzę powodzenia tym, którzy będą chcieli zachować ją do zimy; poza tym spróbuj użyć jej do czegoś innego niż kanapka czy sałatka.


    Na swoje życie i podejście do biznesu staram się patrzeć jak na jabłoń. Od umieszczenia w ziemi nasion do uzyskania pierwszych owoców upływa około sześciu lat. To długo, nawet w ludzkich kategoriach. W ciągu tych sześciu lat musisz dbać o drzewko, nie mając gwarancji, że dotrwa do okresu owocowania. Ale wiesz co? Po tych sześciu latach jabłoń zacznie owocować, a przy niewielkich nakładach pracy i odrobinie szczęścia będzie rodzić jabłka przez ponad sto lat. I jabłka trzymają się dużo lepiej niż sałata. A w dodatku możesz zrobić sok jabłkowy, cydr, szarlotkę i przygotować wiele innych dań.


    Czy jestem wyjątkowy? Nie. Po prostu myślę o sobie jak o sadowniku, który pielęgnuje drzewka, dopóki nie wydadzą owoców.


    Brett Rogers to poszukiwacz przygód z niezwykłą historią. Nie martw się jednak, jeżeli o nim nie słyszałeś. Będziesz zadowolony, że teraz się o nim dowiedziałeś.


    Większość ludzi oglądających choć trochę telewizję zna takich awanturników jak Bear Grylls czy Les Stroud. Ludzie, którzy czytają książki, mają szansę znać Wade’a Davisa, wielkiego podróżnika i antropologa czy też Davida Suzuki. Większość nie zna jeszcze Bretta Rogersa, ale zapewne któregoś dnia to się zmieni.


    Pewnie mógłbyś nazwać Bretta kapitanem statku. To kawał chłopa o posturze niedźwiedzia, jednocześnie zaskakująco młodego jak na kogoś, kto przeżył tyle przygód. Podróżował w dół rzek Missisipi i Jukon na łodziach bez silników — wspaniałe, epickie spływy. Trwały miesiącami. Brett dokumentował swą podróż i kręcił filmy mające pomóc innym zrozumieć rzeki, które on tak bardzo pokochał.


    Fascynujący jest sposób, w jaki Brett zbudował swoją karierę; świetnie słucha się jego opowieści o podróżach, ale najbardziej zdumiewający jest fakt, że jeszcze dziesięć lat temu jego kariera nie byłaby możliwa.


    Zawód wykonywany przez Bretta jest zupełnie nowy. Nie pobiera on wynagrodzenia za podróżowanie rzekami. Nie jest też opłacany przez stacje telewizyjne, takie jak National Geographic czy Discovery Channel — no dobra, czasami jest — ale nie o to chodzi. Tak naprawdę jest on opłacany przez ludzi takich jak ja i Ty. Zajęcie Bretta różni się od pracy wykonywanej przez większość dokumentalistów czy nawet łowców przygód. Większość z nich musi zdobyć grant lub pożyczyć pieniądze od tzw. 3-F (przyjaciół, rodziny i głupców)1. Kiedy już filmowiec zdobędzie fundusze, wówczas może przystąpić do kręcenia filmu, a następnie spróbować ten film sprzedać. Ale nie Brett.


    Oczywiście, interesuje się tym, kto ogląda jego filmy. Troszczy się o rzeki, którymi podróżuje, bierze pod uwagę stacje wyświetlające jego filmy, ale prawdziwą publicznością, ludźmi, na których naprawdę mu zależy, są ci, którzy decydują się podróżować razem z nim. Oto, co mówi na ten temat:


    „Kiedy miałem osiemnaście lat, wraz z kolegą odbyliśmy czterodniową podróż z Toronto na terytorium Jukonu. Podróż zakończyliśmy, przemierzając osiemdziesięciokilometrowy szlak w Parku Narodowym Kluane. Przekroczyliśmy wzburzoną rzekę i wędrowaliśmy przez ośnieżone góry. Jukon jest moją obsesją od czasów dzieciństwa, a to dzięki filmowi dokumentalnemu National Geographic pt. Yukon Passage oraz twórczości kanadyjskiego autora Pierre’a Bertona. Jukon spełnił moje wyobrażenia z nawiązką; nim zakończyliśmy naszą podróż w Jasper, w drodze powrotnej przeprawiliśmy się promem przez wody rozcinające wąski pas wybrzeża należący do stanu Alaska, a następnie wędrowaliśmy przez góry Kolumbii Brytyjskiej. Po doświadczeniu pustkowi Jukonu byłem głęboko poruszony rozwojem Jasper. Oczywiście, że Jasper to piękne miasto, ale leży w parku narodowym, a nie w kanadyjskiej wersji Disneylandu. Byłem poruszony.


    Zostałem na uniwersytecie dlatego, że chciałem zrobić coś, co zmieniłoby świat w lepsze miejsce. Lata biegły, a ja na skutek ugrzęźnięcia w instytucji zacząłem tracić ducha; wiedziałem, że muszę wrócić do głuszy. Krótko mówiąc, w któryś październikowy weekend roku 2003 krzyknąłem: »Eureka! Zbuduję tratwę i popłynę rzeką Mackenzie«.


    Geografia była głównym kierunkiem moich studiów na Uniwersytecie Waterloo, a na moim wydziale studenci mieli możliwość wypożyczenia na kilka dni kamery do realizacji swoich projektów.


    Pomyślałem, że powinienem postarać się udokumentować moją wyprawę na północ, pociągnąłem więc za kilka sznurków jednocześnie i dostałem na całe lato zupełnie nową kamerę kupioną dzięki czyjejś darowiźnie. Pod koniec czerwca 2004 roku wraz z kilkoma przyjaciółmi, siostrą i kamerą wideo wyruszyłem na Terytoria Północno-Zachodnie”.


    Wyprawę skończyli, mając czterdzieści cztery godziny materiału filmowego; osiem miesięcy później sprzedali prawa do filmu pt. Into the Midnight Sun kanadyjskiemu kanałowi Documentary Channel. Miał on premierę przed setkami ludzi zgromadzonymi na Uniwersytecie Waterloo.


    Po premierze filmu miały miejsce zaskakujące wydarzenia. Dziesiątki osób podeszły do Bretta, prosząc, aby zabrał ich na swoją następną ekspedycję. Pomyślał — dlaczegóżby nie zbudować tratwy i nie popłynąć z nimi w dół Jukonu? Do wszystkich osób, które zgłosiły gotowość do wyjazdu, wysłał wiadomość z ofertą. Podał cenę, którą zaakceptowało osiem osób. W ten sposób całkowicie sfinansował swój następny dokument i w maju 2006 roku wraz z całą grupą ruszył na terytorium Jukonu. Tak rozpoczęła się jego następna przygoda. Nie dostał błogosławieństwa ani worka pieniędzy od żadnej stacji telewizyjnej. Nie potrzebował ich. Poradził sobie sam.


    Historię Bretta Rogersa po raz pierwszy usłyszeliśmy na lokalnej imprezie, na której on sam opowiadał o swoich przygodach. Zainspirował nas — to, co robił, to było coś innego. Nie prosił nikogo o pozwolenie na odbycie swojej wyprawy, do jej przeprowadzenia nie potrzebował pomocy żadnej dużej organizacji. Postanowił wyjechać sam, podejmując tę decyzję podczas wędrówki. To coś, z czym może się zetknąć każdy przedsiębiorca, niezależnie od tego, czym się zajmuje. Mierzenia się z nieznanym doświadczyli wszyscy, którzy postanowili wykorzystać szansę.


    W tym sensie wszyscy oni są braćmi i siostrami. Jesteśmy częścią tego samego plemienia. Rozumiemy, że przedsięwzięcie może zaprowadzić nas w nieznane. Niezależnie od tego, czy projekt jest duży czy mały, wymaga uwagi, wsparcia i pomocy. Wszyscy łowcy przygód to rozumieją.


    Ale najbardziej interesujące jest to, że choć Brett mógł chcieć wywrzeć wrażenie na szerokiej publiczności, to jego prawdziwymi klientami są kumple, którzy popłynęli razem z nim. Dopiero po przygotowaniu produktu skupił się na wywieraniu wrażenia na osobach z branży filmowej, tak jak i na — wedle jego słów — „ogólnie interesujących, wpływowych ludziach”. Zrobił coś interesującego, coś, o czym większość nigdy by nie pomyślała; kiedy więc uzyskał dostęp do szerszej publiczności, jego sława już go wyprzedzała, a jego możliwości wywierania Wpływu zwiększyły się.


    Ale tak naprawdę wcale nie chodzi o Bretta. W tym sensie historia Bretta jest także Twoją historią. Brett kocha rzeki. Pisze o nich, podróżuje nimi i dokumentuje zachodzące na nich zmiany. Chcielibyśmy jednak, abyś pomyślał o swoim wyjątkowym wkładzie w dwudzieste pierwsze stulecie, w którym wszystko ma zasięg ogólnoświatowy i dzieje się natychmiast — w świat YouTube, Twittera i miliona innych kanałów komunikacji. Chcemy, żebyś pomyślał o tym, że Twoje plemię może znajdować się gdziekolwiek. Chcemy, abyś pomyślał, w jaki sposób wywrzeć wrażenie na tych, którzy są zaangażowani, i jak pomóc im zgromadzić się wokół Ciebie. Chcemy, aby Twoja pasja i ich pasja się połączyły, tak abyś mógł zaznaczyć swoją obecność na świecie.


    Krótko mówiąc, chcemy, abyś miał Wpływ.


    Rozejrzyj się, to czas zmian. Sto lat temu, pięćdziesiąt lat temu, a nawet dwadzieścia pięć lat temu świat mediów w niczym nie przypominał tego, z czym mamy do czynienia dzisiaj. To wyjątkowy czas.


    To czas (może po raz pierwszy w historii), w którym pomysły mogą się rozpowszechniać nie dzięki temu, że ich autor jest bogaty i wpływowy, ale dzięki temu, że są dobre. Cytaty, memy czy silne emocje dużo łatwiej szerzą się w sieciach skupiających ludzi, przynosząc zmiany w polityce, wpływając na sztukę czy nawet zbliżając do siebie ludzi bardziej, niż miało to miejsce do tej pory. Idee mogą pomóc ludziom zmienić świat i każdy może stać się wystarczająco silny, by uruchomić zmiany, które są dla niego ważne.


    W dzisiejszym świecie mniej jest ograniczeń w nawiązywaniu kontaktu z tymi, którym zależy, i zwracaniu się do nich bezpośrednio. Jest to jeden z wielu powodów, dla których cieszymy się, że żyjemy w tych czasach. Dawno temu, w innym świecie, ludzie tacy jak my opowiadali o swoich pomysłach przyjaciołom w swoich domach, ale pomysły te nie wychodziły na zewnątrz. Idee umierały, zanim miały szanse trafić do odpowiednich osób. Dziś rozmawiamy o nich w sieci, gdzie mogą zmieniać ludzi i, miejmy nadzieję, poprawiać jakość ich życia.


    Ta książka nie jest wyjątkowa dlatego, że istnieje, ale dlatego, że napisało ją dwoje ludzi takich jak my. Nie jesteśmy wyjątkowi. W innym czasie pewnie mielibyśmy pracę od dziewiątej do piątej bez większych możliwości zmiany czy rozwoju. W innym czasie infrastruktura ograniczała nas — teraz nas uwalnia. Otrzymaliśmy możliwości tylko na skutek tego, że urodziliśmy się tu i teraz.


    Ale to nie dotyczy tylko nas. Wymówek jest coraz mniej. Jeżeli więc coś Cię hamowało czy blokowało możliwość wprowadzenia jakiegoś pomysłu w życie — gratulacje, teraz nadszedł właściwy czas, by to zrobić. Prawdopodobnie jest to najlepszy moment, ponieważ przeszkód jest niewiele, tak mało, jak nigdy dotąd.


    Dobry pomysł napotyka teraz mniejszy opór ze strony mediów, ponieważ obecnie nie ma już tylko pięciu kanałów, ale jest ich pięć bilionów. Dobre pomysły nie muszą już przechodzić przez NBC, CNN, „New York Timesa”, by trafić do Ciebie. Pomysł może pozostać nierozpoznany, aż do momentu, gdy nagle dotrzesz do niego poprzez Facebooka, Google+ czy cokolwiek innego.


    W dużo większym stopniu niż dotychczas jesteśmy agnostykami w sprawie platform. Kiedy odwiedzasz nową stronę, możesz jej zaufać lub nie, ale dużo mniej Cię interesuje, skąd dana idea pochodzi, a dużo bardziej, kto ją przedstawia. Nasz świat mediów jest odległy od tego, w którym wszyscy słuchają wyłącznie Dana Rathera z wieczornych wiadomości CBS, a jest tak w dużej mierze dlatego, że wszyscy jesteśmy jego częścią.


    W tym sensie jest to książka o tym, jak stać się najlepszym z możliwych mediów, niezależnie od tego, czy działasz samodzielnie, wraz z niewielką grupą osób, czy też należysz do ogromnej organizacji. Została stworzona z okruchów i fragmentów zebranej przez nas wiedzy na temat tego, co się sprawdza, a co nie, co jest istotne, a o czym można zapomnieć. Wzięła się ona z naszych sukcesów i porażek.


    Jest potrzebna, ponieważ większość ludzi nie uczyła się dziennikarstwa czy zawodu pisarza albo sprzedawcy, a jednak każdy musi być nimi wszystkimi po trochu. I robimy to z konieczności, a nie dlatego, że jesteśmy tak utalentowani. Dlatego bardziej niż kiedykolwiek każdy z nas potrzebuje zestawu wysoce zróżnicowanych umiejętności, które pomogą nam się rozwijać, wyróżnić się czy osiągnąć cel biznesowy.


    Nie wszystko, co piszemy, to prawdy objawione, ale ciężko pracowaliśmy, aby mieć pewność, że to, o czym mówimy, jest oparte na pewnych zasadach. Ponieważ książka poświęcona jest rozpowszechnianiu pomysłów i zaznaczaniu swojej obecności, upewniliśmy się, że można jej zalecenia zastosować do każdego medium, niezależnie od tego, czy korzystasz z sieci społecznościowych, czy przemawiasz do tłumów w miejscach publicznych.


    Jest to możliwe dlatego, że w istocie wszyscy ludzie znajdujący się pod wpływem danej idei są tacy sami, niezależnie od tego, czy działają poprzez Facebooka, czy telewizję. Zamiast mówić o nośniku, mówimy o ludziach, oferując sposoby efektywnego docierania do nich. Dlatego właśnie książka ta jest zbudowana wokół równania. Mówi o sprawach ważnych dla Ciebie i pomaga dotrzeć do ludzi, na których Ci zależy.


    Obaj oczywiście znamy technologię stojącą za sieciami społecznościowymi, ale to nie o nią nam chodzi i to nie na niej zbudowaliśmy nasze przedsięwzięcia. Nie zajmujemy się szukaniem optymalnego położenia dla przycisku Twittera czy uzyskiwaniem jak największej ilości odpowiedzi na nasze ćwierknięcia albo „lajków” na Facebooku. Zajmują się tym eksperci, którymi nie jesteśmy. Nie zapominamy, że za tym wszystkim stoją ludzie.


    Nieważne, jakie zmiany zajdą w technologii, ludzie zawsze pozostaną tacy sami. Niezależnie od tego, czy będą się wieczorem relaksować przed jednym monitorem, czy przed pięcioma monitorami, zawsze będą korzystać z tego samego mózgu, tak jak ich rodzice i dziadkowie. Myślenie i skupianie się na ludzkim wymiarze zawsze przynosiło nam dobre efekty, ponieważ oznacza, że rozumiemy ostatecznego odbiorcę.


    Dlatego nigdy nie byliśmy zainteresowani matematycznym ujęciem popularności czy wywieraniem Wpływu na innych w rodzaju klasyfikacji Klout Score2 i tym podobnych. Zawsze ważniejszym zagadnieniem była dla nas relacja z pojedynczą osobą, a nie działanie na masową skalę (również w zakresie projektowania takiej relacji).


    Właśnie ta myśl przyświecała nam, kiedy przygotowywaliśmy się do napisania Formuły Wpływu. Zastanawialiśmy się, co jest ważne dla Czytelników. Zastanawialiśmy się, co sprawi różnicę osobie, która czerpie z danego pomysłu i w jaki sposób będzie go ona postrzegać.


    W niektórych aspektach takie podejście jest łatwiejsze, ponieważ myśli się tylko o jednej osobie, ale w innych jest bardziej złożone, ponieważ kto wie, co może myśleć pojedyncza osoba. To wyzwanie przyświeca niniejszej książce.


    Wpływ = C × (R + E + A + T + E)


    Kontrast (ang. Contrast). Kiedy ktoś wpada na jakiś pomysł, musi mieć poczucie, że jest on podobny do jakiegoś wcześniejszego pomysłu; z drugiej strony musi być on na tyle odmienny, aby mógł być zauważony. Gdyby każdy pomysł był taki sam, to nie zauważyłbyś żadnego (a może byś zauważył). Kontrast moglibyśmy określić jako wyróżnienie, umiejscowienie czy wzbudzenie zainteresowania. Kiedy Kontrast jest właściwy, wówczas ludzie odbierają Twoją pracę jako coś, co się wyróżnia.


    Zasięg (ang. Reach). To proste. Im większa liczba osób, do których możesz dotrzeć, tym większy Zasięg może mieć Twoja idea. W najprostszym ujęciu Zasięg to wielkość Twojej listy kontaktów czy kanału RSS, liczba Twoich zwolenników czy osób, z którymi możesz się połączyć w dowolny inny sposób. Im ta wartość jest wyższa, tym lepiej. Przynajmniej dopóty ten parametr jest dla Ciebie istotny.


    Ekspozycja (ang. Exposure). O ile Zasięg dotyczy liczby osób, z którymi masz kontakt, o tyle Ekspozycja dotyczy częstotliwości tego kontaktu. Dlaczego każdego dnia spam usiłuje znaleźć drogę do Twojej skrzynki mailowej (choć prawdopodobnie nigdy nie padłeś jego ofiarą). Przyjmujemy, że lepiej jest docierać do kogoś częściej; tak jest, ale tylko do pewnego momentu. Właściwe zrozumienie Ekspozycji pomoże Ci ustalić, jak często i w jaki sposób najlepiej się kontaktować.


    Wyrazistość (ang. Articulation). Niektóre pomysły są chaotyczne, inne z kolei jasne jak słońce. Wysoki poziom Wyrazistości oznacza, że pomysł jest jak ostrze miecza rozcinające mgłę spowijającą Twój umysł; uderza precyzyjnie, dzięki czemu możesz od razu zrozumieć daną ideę. Kontrast pozwala Cię zauważyć; Wyrazistość pozwala być natychmiast zrozumianym.


    Zaufanie (ang. Trust). Temu tematowi poświęcono wiele książek (w tym nasz bestseller, Zaufanie 2.0. Jak wywierać wpływ, zdobyć lojalność klientów i kreować markę, Onepress 2011), mimo to wciąż nie został do końca wyjaśniony. To oczywisty składnik wywierania Wpływu, ale dlaczego jesteśmy skłonni komuś zaufać? Prosta odpowiedź: „Bo tak czujemy”, nie jest wystarczająca. Musimy wiedzieć dlaczego. Wyjaśnimy to.


    Echo (ang. Echo). I wreszcie Echo dotyczące poczucia kontaktu, który zapewniasz swoim czytelnikom, odwiedzającym czy uczestnikom. Pojedyncza osoba może mieć dobre Echo, ale jednocześnie może zupełnie wyobcować dany pomysł, podczas gdy duża korporacja może jednym ruchem wzbudzić uczucia, których nie doświadczałeś od czasów dzieciństwa.


    Wszystkie te sześć atrybutów tworzy razem akronim CREATE, łatwe do zapamiętania słowo będące kluczem do wszystkiego, czego wymaga w XXI wieku gra zwana biznesem. Tworzenie (ang. creation) to główny element wielu czynności, które będziesz musiał wykonać w przyszłości, a których celem jest Wpływ. Chcemy jasno powiedzieć, jak to zrobić.


    Ta książka to możliwość dostępna w określonej chwili. Kiedy będziesz ją czytał, odkryjesz, że pewne proponowane w niej rozwiązania odpowiadają Ci, a inne nie. To zupełnie w porządku. Jeżeli mieszkasz w małym mieście w środkowej Luizjanie, Twoje potrzeby będą inne, niż gdybyś mieszkał w Nowym Jorku. Jeżeli masz sporo znajomości, wówczas Twoje doświadczenia będą zupełnie inne od doświadczeń osoby, która dopiero rozpoczyna działalność. Tego można się spodziewać. Dlatego oceniaj, uwzględniając swoje otoczenie. Zastanów się, które z możliwości sprawdzą się w Twoim przypadku. Wyobraź sobie, że to gra, i zaplanuj najprostsze i najbardziej efektywne ruchy, które możesz wykonać. Wykonaj je i sprawdź rezultaty. Jeżeli się nie uda — nie ma sprawy. Próbuj dalej. One zadziałają, to tylko kwestia znalezienia tych najwłaściwszych w Twoim przypadku.


    Prawda jest taka, że jesteśmy na tej planecie pierwszym pokoleniem, które jest nie tylko konsumentem treści dostarczanych przez media (jak kilka poprzednich generacji słuchających radia i oglądających telewizję), ale też ich twórcą (co zaczęło się od pojawienia się w eterze reality show). Wreszcie — po raz pierwszy w historii jesteśmy też właścicielami mediów. To bardzo ważny moment, będący równocześnie początkiem niniejszej książki.


    Przyszłość widzimy w jasnych kolorach. I chcemy dać Ci do niej dostęp. Ale nie za dziesięć lat. Natychmiast. Właśnie w tej chwili. Chcemy pomóc Ci w nią wkroczyć.


    Chcemy to zrobić poprzez uczynienie wszystkich widocznymi, pomagając wszystkim mieć Wpływ tak szybko, jak to możliwe, dając wszystkim możliwość przesyłania pomysłów w jak najbardziej efektywny sposób, tak aby mogły być one podnoszone, by je komentowano, używano do tworzenia nowych koncepcji oraz do wywierania Wpływu na innych.


    Każdy może pisać bloga, ale nie każdy może mieć czterdzieści tysięcy wyświetleń na Facebooku czy przyciągnąć siedemdziesiąt pięć tysięcy subskrybentów. My to osiągnęliśmy, ale nie dlatego, że jesteśmy wyjątkowi, a dlatego, że uczyliśmy się metodą prób i błędów, zupełnie jak podczas nauki jazdy na rowerze. Próbowaliśmy wciąż i wciąż, dzięki temu wiemy, jak najszybciej dojść z punktu A do punktu B.


    W naszym idealnym świecie żaden pomysł nie jest odrzucany, ignorowany czy zapominany tylko dlatego, że ma zbyt małą liczbę odbiorców. W idealnym świecie ludzie wiedzą, jak przekonać innych do spraw, które naprawdę mają znaczenie. Pomijając fakt, że obecnie społeczeństwo coraz częściej wymusza ograniczenie kontaktów osobistych, ludzie wiedzą, jak się porozumiewać. W naszym świecie wszystko to przychodzi naturalnie.


    W naszym świecie wszyscy mają szansę być usłyszanymi.


    Dlatego ta książka wcale nie jest o internecie; jest o pomysłach i demokratycznych platformach. Opowiada o możliwości pomagania innym za pomocą Twoich wyjątkowych możliwości, jakiekolwiek one są. Mowa w niej o rozwiązywaniu lokalnych i globalnych problemów skuteczniejszymi metodami, nie tylko przez tych, którzy mają ku temu finansowe możliwości, ale też przez tych, za którymi stoi społeczność, mówiąc wprost — przez wszystkich.


    Jesteśmy przekonani, że możemy to zrobić. Jesteśmy przekonani, że ktoś, gdzieś tam może pomóc Ci znaleźć rozwiązanie Twojego problemu. Wierzymy, że głoszenie tej idei ułatwi tej osobie znalezienie Ciebie i odwrotnie. I wierzymy, że kiedy się spotkacie, wydarzą się niesamowite rzeczy. Mamy nadzieję, że tak się stanie.


    Dlaczego Formuła Wpływu jest ważna


    Ważne jest, abyś wiedział o nas przynajmniej co nieco. Jesteśmy ludźmi biznesu i mediów. Z jednej strony zajmujemy się projektami (zarówno tymi w sieci, jak i poza nią), które przynoszą nam pieniądze. Z drugiej jesteśmy twórcami mediów, którzy za pomocą internetowych kanałów, takich jak Twitter, Google+ i blogi, budują swoje biznesy, opierając się na relacjach z innymi. Julien odniósł sukces jako twórca podcastów, a Chris jest blogerem od ponad dekady; obaj więc od zawsze korzystali z możliwości cyfrowych mediów do rozwijania swoich biznesów. Ma to wpływ na nasz sposób myślenia.


    Zmiany, które obserwujemy w mediach, to poniekąd przejęcie władzy, a otrzymają ją ci spośród nas, którzy będą najszybsi i najbystrzejsi. Jeżeli uda się nasz zamysł, powinieneś znaleźć się pomiędzy nimi, czyli tam, gdzie przecież chcesz być. Chcemy pomóc Ci w zdobywaniu informacji, dzięki czemu łatwiej będzie Ci skontaktować się z innymi ludźmi.


    Następny zestaw pytań obraca się nie tylko wokół tego, dlaczego i w jaki sposób jest to ważne; równie istotne jest posiadanie wymiernej i konkretnej wiedzy, jak to działa i, co najważniejsze, dlaczego jest to dobre rozwiązanie dla Ciebie.


    Jesteśmy na Dzikim Zachodzie, więc jest to znacznie trudniejsze, niż by się mogło wydawać. Nie wiemy dokładnie, dlaczego Zachód odniósł sukces, ale wiemy, że wiele reguł obowiązujących w starym świecie w zetknięciu z nowymi terytoriami przestało się sprawdzać. Dlatego postaramy się tylko sprowadzić wszystko do podstawowych elementów i nic ponadto. Następnie spróbujemy te elementy zmierzyć i dowiedzieć się, co robimy lepiej, a co gorzej od innych. To również trudne zadanie, ale nam to nie przeszkadza — lubimy trudne sprawy.


    Chcemy wejść jeszcze głębiej. Chcemy dać Ci zestaw wskaźników, które będziesz mógł wykorzystać w pracy; coś co będziesz mógł wnieść do swojego zespołu i zastosować do zmierzenia, jak dobrze radzisz sobie z danym projektem. Pokazując to, co było wcześniej, chcemy pomóc Ci poprawić to, co robisz teraz. Szukamy czegoś, co będziesz mógł przedstawić w Excelu, a może nawet za pomocą wykresu.


    Naszym zdaniem każde równanie, które ma pomóc zrozumieć nam zasady przyciągania uwagi i bycia widocznym, powinno być oparte nie na technologii, ale na ludziach. Bo przecież technologie się zmieniają, a ludzie nie. Rozważmy następujący przykład: wyobraź sobie, że pracujesz nad kampanią swojej firmy, a jej celem jest przyciągnięcie uwagi do umieszczonych na YouTube materiałów wideo. Możesz później policzyć ilość wyświetleń, ćwierknięć na Twitterze czy odpowiedzi na Facebooku. To pożyteczne dane. Ale potrzebujemy czegoś więcej, potrzebujemy informacji na temat Wpływu tych materiałów na ludzi. Nie da się tego zmierzyć tylko za pomocą liczb. W roku 2001 David Maister, Charles Green i Robert Galford opublikowali książkę The Trusted Advisor, w której zaprezentowali wzór zaufania (Trust Equation). Pozwolił on ująć tak niewymierne pojęcia, jak „wiarygodność” czy „poufałość” i pomógł profesjonalistom poznać ich słabe i mocne strony w relacjach zawodowych z innymi.


    Przez jakiś czas byliśmy fanami tej grupy; pracowaliśmy z Charlesem Greenem, pomagając zmierzyć fenomen, nad którym również pracowaliśmy. Zrobiliśmy to, ponieważ mieliśmy wrażenie, że w naszej ostatniej książce, Zaufanie 2.0, nie doszliśmy wystarczająco daleko, by pomóc ludziom zrozumieć, jak powinni zachowywać się w sieci. Daliśmy ludziom ogólne informacje o strategiach, ale zabrakło informacji, kiedy one zadziałają. Dzięki takim informacjom można uratować przed porażką wiele kampanii.


    W książce Zaufanie 2.0 ledwie dotknęliśmy koncepcji równania dla Agentów Zaufania, zbliżyliśmy się tylko do tego, co powinniśmy zrobić. Ale tak jak w nieukończonym wyścigu, nie osiągnęliśmy celu. Teraz mamy nadzieję się poprawić i zostawić Wam coś konkretnego, co pozwoli zmierzyć wszystko, co robicie.


    Pracując kolejno z każdą częścią równania, zaczniesz dostrzegać, co robisz dobrze, co robisz źle, a czego nie robisz wcale. Zobaczysz swoje mocne strony i dowiesz się, dlaczego udaje Ci się propagować swoje pomysły; ale też odkryjesz, dlaczego nie dzieje się to w takim stopniu, jakbyś oczekiwał. Dowiesz się, nad czym musisz popracować, a może nawet będziesz mógł uniknąć błędów.


    Zwłaszcza ten drugi element jest istotny. Wszyscy popełniamy błędy, to jasne, ale dobrze by było wyciągać z nich wnioski. Kiedy więc zaczniesz używać równania, będziesz mógł ocenić swoje poprzednie wysiłki czy przedsięwzięcia i powiedzieć: „A więc to poszło źle”.


    Przykład Bretta Rogersa


    Przedstawiliśmy wcześniej sylwetkę Bretta Rogersa i jego sposób budowania własnej kariery łowcy przygód organizującego spływy rzeczne. Magia jego sukcesu bierze się stąd, że on sam jest jego autorem; sukces wynika z jego pasji, a on sam nie pytał nikogo o zgodę. Finansuje swoje własne podróże, umożliwiając innym przeżycie przygody. Dokumentowanie ich również służy temu procesowi. Wraz z rozwojem serwisów umożliwiających finansowanie społecznościowe, takich jak Kickstarter i podobne, pojawiać się będzie coraz więcej takich przedsięwzięć, jednak przypadek Bretta należy do najbardziej wyjątkowych i jest jednym z pierwszych, jakie widzieliśmy.


    Ale jak Brett wypadłby w Formule Wpływu? Niech posłuży nam jako przykład.


    Kontrast: Brett jest jednym z wielu filmowców dokumentujących za pomocą wideo własne przygody. Przychodzi nam na myśl kilku innych, by wspomnieć tylko Raya Zahaba i Lesa Strouda. Ta kategoria ludzi już z definicji jest wyjątkowa, a pośród nich Brett jest jedynym znanym nam człowiekiem, który zajmuje się eksploracją rzek. Poza tym jego wyprawa w dół Missisipi pozwoliła mu wykonać jedne z ostatnich zdjęć Zatoki Meksykańskiej przed katastrofalnym wyciekiem ropy z platformy wiertniczej należącej do koncernu BP. To pełniej określa, jakim jest człowiekiem.


    Zasięg: jest on stosunkowo niewielki i ograniczany przez samego Bretta. Brett miał możliwość popularyzowania niektórych swoich dokumentów poprzez Documentary Channel, przez co mógłby poszerzyć Zasięg, ale aktualnie zajmuje się budowaniem społeczności internetowej wokół swojej serii Old Man River. Jeżeli uda mu się skomunikować z odbiorcami, wówczas Zasięg będzie się zwiększał.


    Ekspozycja: problem filmowców polega na tym, że docierają do ludzi bardzo rzadko, dobra wiadomość jest taka, że Brett występuje w swoim własnym filmie. Seria, nad którą pracuje obecnie, pozwoli mu nawiązać regularny kontakt z odbiorcami, ponieważ składa się z odcinków. To powinno wzmocnić jego Ekspozycję i sprawić, że zostanie lepiej zapamiętany.


    Wyrazistość: Bretta łatwo jest zdefiniować. Jego historia jest wyjątkowa i kiedy raz ją usłyszysz, łatwo ją przekazać dalej: „Łowca przygód organizujący spływy rzeczne bez kropli paliwa”. Od razu wiadomo, o co chodzi, i łatwo to zapamiętać.


    Zaufanie: filmy Bretta mają surowy styl. Dzięki dobrej jakości sprawiają, że możesz poczuć się uczestnikiem zdarzeń. Widzisz podróżników, jak opowiadają sobie dowcipy, a także błędy popełniane w trakcie podróży. Narracja pozwala Ci poczuć, że znasz Bretta, a lektura jego biografii dostępnej na BrettOnTheWater.com oraz pozytywnych opinii na jego temat pomagają mu zaufać.


    Echo: Ten atrybut decyduje o tym, że chcemy mieć kontakt z Brettem. Jego historia jest zrozumiała i wyjątkowa, a emocje, które w nią tchnął, łatwo zauważalne. Widać, że troszczy się o rzekę, którą podróżuje, i chce ją chronić; chce, byś wiedział, dlaczego mu zależy. Patrzysz na to, co on robi, i również Tobie zaczyna zależeć.


    To było proste. W taki sposób możesz ocenić elementy Formuły Wpływu. Niekoniecznie za pomocą liczb, choć możesz je zastosować, jeżeli chcesz, mierząc mocne i słabe strony.


    
      
        
      

      
        
          	
            Oceń czynniki


            W porządku, potrafisz wymienić Czynniki Wpływu i jesteś gotów poznać każde z nich z osobna. Kiedy to zrobisz, będziesz mógł sporo dowiedzieć się o sobie, swoim projekcie czy swojej firmie. Dobrze — właśnie to powinieneś zrobić. Chcielibyśmy wykorzystać ten moment, by zaprezentować trzy warianty tego samego projektu.
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            Anne, Ben i Charlie po przeczytaniu tej książki zaczęli rozmyślać o swoich projektach. Zaczęli się zastanawiać, jak mogliby poprawić to, co robią w tej chwili. Anne ciężko pracowała, starając się znaleźć sposób na uzyskanie przewagi nad konkurencją. Miała poczucie, że jej projekt jest prowadzony okropnie, a kiedy przygotowała wykres, załamała się. Ben narysował swój wykres i pomyślał, że dobrze mu idzie, a Charlie, że jest wprost świetny. Poczuł się, jakby trafiał w dziesiątkę w każdej próbie (albo prawie w każdej).


            Anne, Ben i Charlie pracują w tym samym zespole, ale każde z nich inaczej ocenia wspólny projekt.


            Jeżeli jesteś Charlim, to może powinieneś zmniejszyć poziom swego samozadowolenia? Zacznij stawiać sobie bardziej ambitne cele. Czy te wyniki to naprawdę taki sukces? Być może tylko w Twojej branży. Ale spróbuj sięgać wzrokiem dalej. Podziel swoje oceny przez dwa, będziesz miał do czego dążyć.

          
        

      
    


    


     


    
      
        
      

      
        
          	
            I tak dochodzimy do Anne. Anne czuje się okropnie, ponieważ widzi przed sobą ogrom pracy i przeszkody nie do pokonania. Oczywiście, taka może być prawda, ale jest faktem, że Anne potrzebuje chwili wytchnienia. Bardzo ważne jest, aby podczas przenoszenia czynników na wykres dobrze widzieć różnice pomiędzy mocnymi a słabymi obszarami. Jeżeli jest taki jeden lub dwa, nie ma powodów do paniki. Należy Ci się odrobina zaufania we własne możliwości.


            Osobą, która zapewne postępuje właściwie, w powyższym przykładzie jest Ben. Dostrzega to, co jeszcze trzeba zrobić, oraz to, co już zostało wykonane. Ben umożliwił sobie rozwój, widzi też swoje sukcesy. Choć jest on najbardziej obiektywny, to nie osiągnął jeszcze celu. Widzi, co musi jeszcze poprawić, a co zrobił dobrze.


            Jeżeli więc Twoje wykresy wyglądają tak jak te Anne czy Charliego, nie popadaj od razu w zwątpienie czy skrajny entuzjazm. Zmień punkt odniesienia, a uzyskasz lepszy punkt widzenia. A jeżeli przed Tobą mnóstwo pracy, to pamiętaj, że masz jeszcze sporo czasu, a na Twoją korzyść przemawia zaangażowanie większe niż u innych. Bo przecież kupiłeś tę książkę, prawda?

          
        

      
    


    


    Ale trzeba przyjrzeć się też innym aspektom, nie tylko czynnikom. Same czynniki dzielą się na cztery sekcje, co daje zestaw ogólnych zasad, dzięki którym będziesz mógł nadać swoim działaniom właściwy kierunek. Oto one.


    Cele. Zdumiewające jest, jak wiele osób działa, nie mając jasno i precyzyjnie określonych celów. Kiedy pierwszy raz zapytaliśmy przedsiębiorcę Gary’ego Vaynerchuka o jego cele, odpowiedział: „Chcę kupić Jetsów3”, i to zanim zdążyliśmy dokończyć pytanie. Nie zawahał się nawet przez chwilę. Zakładaliśmy, że jasne określanie celów oraz agresywne ich realizowanie to powszechne podejście, ale okazało się, że tak nie jest. Niektórzy ludzie mają cele, ale nie potrafią ich przekazać. Lub też podejmują kolejne decyzje z dnia na dzień, nie zastanawiając się, dokąd one ich doprowadzą. To naturalny sposób postępowania, ale nie jest to skuteczna metoda na osiągnięcie czegoś więcej.


    Pomysły. Obaj mieliśmy do czynienia z wieloma ludźmi, którzy odpowiednio zaprojektowali Zasięg, wkładając sporo wysiłku w zbudowanie platformy, mimo że nie zdecydowali o jej przeznaczeniu i nie zastanowili się, czy to, co za jej pomocą można osiągnąć, jest pożyteczne i wartościowe dla innych. W niektórych przypadkach to kwestia tego, że ludzie nie poświęcają wystarczająco dużo czasu swoim celom. W innych przypadkach powodem jest prosta nieumiejętność wyklarowania swoich pomysłów czy wyróżnienia ich. Wszystko ma dwa początki: najpierw — kiedy rodzi się pomysł, a następnie — kiedy ten pomysł zostaje zrealizowany. Ale pomysł i jego realizacja nie mają znaczenia, jeżeli ludzie nie wiedzą o ich istnieniu czy nie wierzą w nie.


    Platforma. W książce Zaufanie 2.0 niewystarczająco dużo napisaliśmy o samym pomyśle posiadania platformy zapewniającej coś więcej niż tylko stabilny strumień tweetów czy blogów służących do uzyskania głosu, który będzie miał Wpływ. Być może było tak dlatego, że robienie takich rzeczy jest dla nas naturalne, a może dlatego, że założyliśmy, iż „wszyscy” wiedzą, jak zbudować taką platformę. Dzięki platformie możesz być usłyszany nie tylko przez ludzi z najbliższego otoczenia. Jako platforma może posłużyć coś z głównego nurtu, jak wystąpienie w telewizji czy publikacja artykułu w prasie, częściej jednak jest to kreatywne użycie jednego narzędzia lub większej ilości narzędzi udostępnianych przez sieci społecznościowe, a dostępnych na wielu platformach.


    Element ludzki. Był to (i jest!) podstawowy element opisany w Zaufaniu 2.0. Założenie było takie, że większość ludzi korzystających z sieci pomija element ludzki jako element biznesu. Praktyki relacji międzyludzkich nie zostały dobrze przetłumaczone na język biznesu. Sieci i media społecznościowe dały szansę na naprawienie tego. Od czasu napisania Zaufania 2.0 wciąż widzimy wielu ludzi, którzy pomijają relacje i aspekt społecznościowy w swoich biznesach prowadzonych w sieci (a czasem również poza nią). Nadal wiele trzeba powiedzieć, by pomóc ludziom się komunikować, robić interesy i mieć przy tym tak duży Wpływ, jak to tylko możliwe.


    Dlatego w pozostałej części książki skupimy się na pomysłach, platformie i elemencie ludzkim. W dalszej części niniejszego rozdziału będziemy mówić o celach, dowiemy się, dlaczego mają znaczenie, jak je określać itd. Ale nim przejdziemy dalej, musimy wyjaśnić ważną rzecz.


    Wpływ, jaki wywierasz na klientów, potencjalnych klientów i byłych klientów, to biznes sam w sobie. Jeżeli Wpływ jest duży i pozytywny, Twoje pomysły mogą się rozpowszechniać samoczynnie. Jeżeli zrobisz coś dobrze i będzie to coś nowego, wówczas nawet byli klienci będą mówić o Tobie. Choć więc nie jest to tak ważne dla biznesu, jak utrzymanie płynności, to jednak ma duże znaczenie.


    Jesteśmy przekonani, że jeżeli nie pracujesz nad ulepszaniem jednego elementu lub kilku elementów Twojego biznesu — pomysłów, platformy czy czynnika ludzkiego — popełniasz błąd. Wyjaśnijmy to.


    Udoskonalanie własnych pomysłów to kluczowa część równania. To jest budowanie platformy oraz praca nad czynnikiem ludzkim. Jeżeli zastanawiasz się, co powinieneś zrobić ze swoją pracą czy też jak mógłbyś ją udoskonalić, to nasza podstawowa odpowiedź brzmi, że w świecie mediów liczą się tylko te trzy wymienione wcześniej aspekty. Są one wszystkim i mogą Ci uzmysłowić, nad czym powinieneś pracować.


    Ostatnio Julien spotkał niesamowicie bystrego faceta, profesora w John Molson School of Business — Gada Saada. Facet jest po prostu genialny. Odkrył powiązania między psychologią ewolucyjną a konsumpcjonizmem. Oznacza to, że wie, dlaczego zamiast Hondy kupiłeś Acurę4, choć ma takie samo wyposażenie, a kosztuje 25 tysięcy dolarów więcej.


    Pewnie miałeś okazję spotkać kogoś takiego: błyskotliwego, dowcipnego i miłego gościa, w dodatku szanowanego w swoim środowisku itd. Julien nie mógł się powstrzymać przed zadaniem sobie pytania: dlaczego nie wie o nim cały świat? Możesz powiedzieć, że to kwestia szczęścia, ale naszym zdaniem to nie jest właściwa odpowiedź. Tak naprawdę chodzi o to, że profesor Saad nie ma platformy.


    Spełnia wszystkie warunki równania. Ma mądre pomysły, odkrył nową dziedzinę badań i odróżnia się od innych. Wie, jak przemawiać publicznie. Ale po prostu nie ma dostatecznie dużej platformy, z której mógłby rozsyłać 
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Anne czuje, ze dopiero zaczyna.
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Charlie musi byc profesjonalista.
Bardzo wysokie oceny. Wariant optymistyczny
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