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    Rekomendacje dla


    Twoja e-platforma. Jak się wybić w świecie pełnym zgiełku


    „Znam Michaela Hyatta od ponad dekady i miałem okazję obserwować, jak w tym czasie doskonalił swoje umiejętności wykorzystania prawie każdej nowej platformy mediów społecznościowych, jaka się pojawiała. Jako osiągający sukcesy wydawca, a także twórca wiodącej marki rynku krajowego w celu rozbudowy swojej prywatnej platformy korzystał z usług bloga, Facebooka, Twittera i wielu innych mediów. Uwierz mi, ten facet wie, co mówi. Dlatego posłuchaj go!”.


    — DAVE RAMSEY autor bestsellerów „New York Timesa”, gospodarz programu Dave Ramsey Show


    „Książka — klejnot człowieka, który wie, co mówi. Michael Hyatt zbudował solidną platformę. Ty możesz zrobić to samo”.


    — SETH GODIN autor bestsellera „New York Timesa” We Are All Weird


    „E-platforma jest absolutnie niezbędna, jeśli chcesz przekazywać wartościową treść. Jako wielki fan Michaela Hyatta czuję ekscytację, wiedząc, że dzieli się z wami swoją wiedzą. Twoje zadanie? Ucz się i zastosuj jego rady w praktyce. Od tego zależy Twój sukces”.


    — CHRIS BROGAN


    Prezes zarządu Human Business Works, autor bestsellerów „New York Timesa”


    „Michael Hyatt jest autorytetem w dziedzinie budowania platformy w naszym pełnym zgiełku świecie, a e-platforma to rozstrzygający wszystkie wątpliwości podręcznik, który przedstawia — od podstaw i krok po kroku — proces budowy platformy. Jeśli marzysz o tym, by stać się w tym świecie kimś wpływowym, autor tej książki może pomóc Ci zrealizować Twoje marzenia. Dzięki e-platformie Michael dokonał czegoś prawie niemożliwego: stworzył przewodnik, który jest jeszcze bardziej przydatny niż jego szalenie popularny blog”.


    — CLAIRE DÍAZ ORTIZ Social Innovation/Twitter, Inc.


    „Obserwowałem budowę platformy Michaela Hyatta od fundamentów, widząc, jak staje się jedną z największych na świecie. Proces jej konstrukcji zakończył się sukcesem dzięki zastosowaniu strategii i wskazówek opisanych w tej bardzo praktycznej pozycji. Tę książkę musi przeczytać każdy autor, mówca, a także właściciel małej firmy, który szuka konkretnego przepisu na system przyciąga­jący uwagę klientów oraz zwiększający widoczność”.


    — JOHN C. MAXWELL autor bestsellerów „New York Timesa” oraz ekspert w dziedzinie przywództwa


    „Kiedy przeczytałem ostatnią stronę e-platformy, uświadomiłem sobie, że zrobiłem z niej więcej notatek dotyczących praktycznych działań niż z jakiejkolwiek innej książki biznesowej, którą czytałem w ciągu ostatnich lat. To jest kompleksowy przewodnik po budowaniu swojej obecności w trybie online. Michael Hyatt, jeden z pionierów sieci społecznościowych i blogowania, dzieli się swoimi planami będącymi gwarancją udanej kampanii mającej na celu zwiększenie widoczności w internecie. Czerp z jego doświadczeń i uniknij frustracji. Oszczędź czas i pieniądze, korzystając z jego szczegółowych wskazówek”.


    — SKIP PRICHARD Prezes zarządu i dyrektor wykonawczy Ingram Content Group, Inc.


    „W dzisiejszym świecie nie wystarczy dobry pomysł, aby doprowadzić do publikacji książki lub wydania albumu, filmu czy znalezienia źródła finansowania projektu. Musisz mieć platformę: grupę zwolenników i obserwatorów, gotowych do wypróbowania i kupienia Twojego produktu, a potem do przekazywania o nim dobrej opinii. W końcu pojawiła się jedna książka, w której znajdziesz plan budowy platformy, autorstwa cudownego dziecka świata blogów Michaela Hyatta. Jej lektura zajmie Ci sporo czasu, ponieważ proste, ale zawierające ogromny potencjał rady Michaela sprawią, że co i rusz czuć będziesz potrzebę natychmiastowego działania. Przeczytaj e-platformę i zwiększ swoje wpływy”.


    — TIM SANDERS Były CSO Yahoo oraz autor Today We Are Rich


    „Jeśli w czasie ostatnich pięciu lat miałem jakieś pytanie dotyczące budowy plat­formy, mediów społecznościowych lub wyróżnienia się na tle całego tego bałaganu w sieci, kierowałem się do jednego miejsca — na blog Michaela Hyatta. Jako twórca, który przekształcił swoje wpisy w książkę, i człowiek popełniający na swojej drodze niezliczone błędy nie mogłem po prostu się doczekać, kiedy e-platforma wreszcie trafi w moje ręce. Michael Hyatt napisał podręcznik zawierający opis jednej z największych rewolucji kulturalnych, do jakich doszło w ciągu ostatnich pięćdziesięciu lat”.


    — JON ACUFF Autor bestsellera „Wall Street Journal” pt. Quitter: Closing the Gap Between Your Day Job & Your Dream Job


    „Michael Hyatt podsuwa nam przewodnik prowadzący czytelnika krok po kroku przez proces tworzenia platformy, zaczynając od jej fundamentów. W tej książce znajdziesz wszystko, co musisz wiedzieć na temat budowy własnej plat­formy i uzyskania zainteresowania, na jakie zasługujesz — od rozpoczęcia pro­wadzenia bloga po zestaw materiałów dla mediów dostępnych w trybie online, od stworzenia strony zachęcającej do rezerwacji wystąpień do zdobywania coraz większej liczby obserwatorów na Twitterze”.


    — ANDY ANDREWS Autor bestsellerów „New York Timesa” takich jak How Do You Kill 11 Million People, Mistrz i The Traveler’s Gift


    „Żałuję, że nie miałam tej wiedzy, gdy pisałam swoją pierwszą książkę. Michael Hyatt odkrywa wszystko to, czego potrzeba do budowy i utrzymania solidnej platformy”.


    — NANCY DUARTE Autorka Slajdologii i Współbrzmienia, Duarte Design, Inc.


    „Liderzy są budowniczymi platformy. A konstruowanie platformy w dzisiejszej hałaśliwej kulturze, pełnej rozpraszających naszą uwagę elementów, jest zadaniem arcytrudnym. Na szczęście Michael Hyatt rozumie, czego potrzebujesz, aby zrealizować plan. Wszystko, o czym pisze, wynika z praktyki i osobistego doświadczenia. Autor dysponuje wiedzą i umiejętnościami, które będziesz chciał zdobyć. Uczy czytelnika, jak i z kim należy budować platformę. Ta książka jest ważną pozycją, która pojawia się na rynku we właściwym czasie. Jest wyjątkowym przykładem praktycznego poradnika, który przyda się każdemu liderowi mającemu nadzieję na zwiększenie zasięgu oddziaływania i swoich wpływów, a także podniesienie widoczności marki, produktu, usługi lub sprawy. Gorąco polecam!”.


    — BRAD LOMENICK Prezes firmy Catalyst


    „Michael Hyatt stworzył najbardziej wszechstronny i przystępny materiał dotyczący procesu budowania platformy. Jego metoda jest nie tylko dokładna i wiarygodna, ale i WYKONALNA, ponieważ autor opisuje własne doświadcze­nia, udowadniając praktyczność swoich wskazówek. Polecam jego rady wszyst­kim autorom, a jako przedsiębiorca sam się do nich stosuję”.


    — RACHELLE GARDNER agentka literacka, Books & Such


    „Tak. Talent, chęci i pasja są kluczowymi elementami sukcesu pisarza, muzyka, artysty, trenera lub mówcy. Jednak ta książka wskazuje słonia w pokoju — definiuje pozostałe 90% procesu, który pozwala zdobyć głos na dzisiejszych arenach medialnych”.


    — DAN MILLER Creative Thinker na 48Days.net oraz autor 48 Days to the Work You Love


    „Michael Hyatt jest pionierem mediów społecznościowych, który teraz hojnie dzieli się swoimi „sekretami” z tymi, którzy od wielu lat zachwycali się jego sukcesami. Nieważne, czy jesteś doświadczonym pisarzem, blogerem, mówcą lub entuzjastą mediów społecznościowych, czy może dopiero zaczynasz swoją przygodę — ta książka pomoże Ci zrobić następny krok i zacząć budowę własnej platformy”.


    — DAN T. CATHY Prezes & COO, Chick-fil-A, Inc.


    „Michael Hyatt jest mistrzem jasnej komunikacji, z której każdy wyniesie dla siebie jakąś wartość. Ma dar rozkładania problemów na czynniki pierwsze i definiowania praktycznych kroków do ich rozwiązania oraz tworzenia łatwych do zapamiętania strategii. Ta książka jest lekturą obowiązkową dla wszystkich tych, którzy liczą na wniesienie świadomości do produktów, usług lub misji”.


    — CRAIG GROESCHEL Starszy pastor LifeChurch.tv oraz autor Soul Detox, Clean Living in a Contaminated World


    „Najlepsi specjaliści od komunikacji trzymają się swoich zasad. Michael Hyatt jest mistrzem. Z każdego jego słowa przebija kongruencja tego, co mówi i co robi. Dlatego pochyl głowę i ucz się od niego. Michael wciśnie prawdziwe życie w każde zdanie, więc przygotuj się na prawdziwą eksplozję praktycznych pomysłów!”


    — PATSY CLAIRMONT Autorka Stained Glass Hearts


    „Do właścicieli firm, prelegentów, pisarzy i wszystkich tych, którzy są pewni swojego przesłania — ta książka jest dla was! Michael przedstawia całą drogę — od koncepcji do kreacji i budowania relacji. Jeśli chcesz zostać usłyszany, muszą istnieć uszy nadstawione w Twoim kierunku! E-platforma to idealny przepis na przekazanie Twojej informacji jak największej liczbie odbiorców, tak aby Twój głos wybił się ponad zgiełk”.


    — CARRIE WILKERSON Autorka The Barefoot Executive, gospodarz programu BarefootExecutive.TV


    „Nareszcie! Książka wykraczająca poza zwykłe kwilenie, które stale słyszysz w koło. Dowiesz się z niej, jak stworzyć grono publiczności. E-platforma Michaela Hyatta jest niezastąpionym poradnikiem opisującym, jak znaleźć praw­dziwych fanów i jak ich utrzymać przy sobie. Polecam tę książkę wszystkim znanym mi pisarzom, artystom i przedsiębiorcom — dzięki niej prawdopodobnie nie zrezygnują zbyt szybko ze swoich pasji”


    — JEFF GOINS Autor Wrecked: When a Painful World Slams into Your Comfortable Life


    „E-platforma jest książką, którą można otworzyć na dowolnej stronie i znaleźć tam listę praktycznych działań — a te da się w każdej chwili umieścić w kalendarzu, by już dziś rozpocząć budowanie platformy. Zawarte tu informacje są niezbędne dla każdego, kto chce przemówić do oczu, uszu i serc ludzi w rzeczywistości dzisiejszego świata mediów. Zamierzam kupić po egzemplarzu tej książki dla wszystkich członków mojego zespołu. Dzięki temu będziemy mogli wspólnie omówić zawarte w niej strategie oraz zastosować je w praktyce”.


    — KEN DAVIS Autor Fully Alive, prelegent i trener komunikacji


    „To jest nie tylko książka. To półciężarówka pełna materiałów budowlanych, która podjeżdża pod same drzwi naszego domu. Co więcej, Michael Hyatt daje nam nie tylko stertę drewna, worek betonu, kilka gwoździ i każe rozpocząć budowę. On przekazuje kompletne plany konstrukcji, schematy, które sprawdziły się w praktyce, podczas gdy on sam zarządzał budową, użyteczne i wyczerpujące wskazówki składania rusztowania osłaniającego nasze marzenia”.


    — BOB GOFF Autor Love Does: Discover a Secretly Incredible Life in an Ordinary World


    „Widziałem, jak w ciągu ostatnich kilku lat Michael Hyatt sprawnie budował swoją platformę. Dzięki niemu wiele się nauczyłem o znaczeniu budowy platformy, zaangażowaniu plemienia i dodawaniu wartości do dyskusji. Jego umiejętność inspirowania i tworzenia niezapomnianych doświadczeń wciąż inspiruje mnie do stałego modyfikowania moich strategii w trybie online i samodoskonalenia. Nie mogę się doczekać, kiedy wreszcie przeczytasz tę książkę. Znajdziesz w niej wszystko, co potrzebne jest do budowy platformy oraz zmiany swojego świata — nawet jeśli zaczynasz od zera”.


    — SPENCE SMITH Artist Relations Director, USA; Compassion International


    „A zatem masz wiadomość, którą chcesz przekazać światu, ale brakuje ci know how lub pieniędzy, aby nagłośnić swój przekaz? Innymi słowy: nie masz platformy. Mój przyjaciel i partner biznesowy Michael Hyatt sprawi, że wszystko się zmieni. Kup tę książkę, przeczytaj ją i zastosuj się do zawartych w niej rad. Dotrzyj ze swoim przekazem do wszystkich tych, którzy powinni go usłyszeć. On może ci pomóc. I pomoże”.


    — DANIEL HARKAVY CEO & Executive Coach, Building Champions, Inc.


    „Michael Hyatt jest moją pierwszorzędną krynicą wiedzy na temat tego, jak zbudować własną platformę. Czytam wszystko, co pisze. Wszystko, co robi, staram się w jakiejś formie naśladować, ponieważ wiem, że to, o czym mówi, bierze się z jego osobistych doświadczeń i zostało z powodzeniem zastosowane w praktyce. W czasie, gdy wszyscy potrzebujemy platformy do osiągnięcia sukcesu, ta książka jest lekturą obowiązkową”.


    — RON EDMONDSON Pastor Grace Community Church, Leadership Blogger w RonEdmondson.com

  


  
    Do wszystkich pisarzy, artystów i twórców, których spotkałem przez ostatnie lata i którzy nie osiągnęli sukcesu, ponieważ nie wsparli się na platformie. Ta książka jest dla Was.

  


  
    Wprowadzenie Świat jest teatrem


    Ponad cztery wieki temu William Szekspir napisał: „Świat jest teatrem[1]”, a dziś jego słowa są prawdziwsze niż kiedykolwiek wcześniej. Jeśli masz coś do powiedzenia — czy to za pośrednictwem bloga, wystąpienia, książki, piosenki, scenariusza, kazania lub sztuki scenicznej — jesteś na scenie. Jeśli masz coś do sprzedania — niezależnie od tego, czy rozmawiasz z klientem twarzą w twarz, czy stoisz przed wielkim tłumem, czy może sprzedajesz w internecie — także znajdujesz się na scenie.


    Jednak ta scena nigdy nie była bardziej zatłoczona. Przebywanie na niej nie ma większego znaczenia, jeśli to nie na Tobie koncentruje się światło reflektorów lub jeśli widownia jest pusta.


    Ta książka opowiada o tym, jak przyciągnąć publiczność, włączyć naj­jaśniejsze reflektory i pielęgnować relacje oparte na pasji i lojalności, dzięki którym Twoja publiczność będzie z Tobą do ostatniego wiersza, ostatniej sceny czy ostatniego aktu. Nie chodzi tu o dopieszczanie własnego ego lub pozostanie w centrum zainteresowania. Chodzi o to, aby przekazywać coś wartościowego i znajdywać najskuteczniejsze sposoby przekazywania tych wartości, tak aby mogli z niej skorzystać także inni ludzie.


    Jeśli jesteś początkującym (lub już z sukcesami) pisarzem, artystą, muzykiem, mówcą, sprzedawcą, kandydatem na urząd publiczny — kimkolwiek, kto ma coś do powiedzenia lub do sprzedania — chciałbym pomóc Ci dostać się na scenę i zostać zauważonym po to, aby sukces wykraczający poza marzenia z Twoich najśmielszych fantazji stał się Twoim udziałem.


    NOWA SCENA


    Prawdopodobnie nigdy wcześniej o mnie nie słyszałeś, chyba że jesteś w jakiś sposób związany ze światem wydawniczym lub obserwujesz mojego bloga. Nie jestem wszak celebrytą, nie prowadzę własnego talk show w telewizji kablowej, nie nagrałem piosenki, która trafiła na pierwsze miejsce na listach przebojów, ani nie startuję w wyścigu o jakikolwiek urząd. (Dzięki Bogu…).


    Jednak mimo wszystko ja mam już coś, czego Ty potrzebujesz — coś, czego mocno pragniesz, jeśli liczysz na osiągnięcie sukcesu w swojej dzie­dzinie. Tym czymś jest platforma.


    W najprostszym rozumieniu tego słowa platforma jest podestem, na którym musisz stanąć, aby być słyszanym. To Twoja scena. Jednak w przeciwieństwie do sceny teatralnej w dzisiejszych czasach platformy nie buduje się z drewna lub betonu ani nie stawia na trawiastym wzgórzu. Dzisiaj platformy buduje się z ludzi. Kontaktów. Relacji. Fanów.


    Twoja platforma jest środkiem, dzięki któremu możesz dotrzeć do Twoich aktualnych lub potencjalnych fanów. Wśród narzędzi wykorzystywa­nych do budowy platformy może znajdować się strona internetowa firmy, blog, profile w serwisach takich jak Twitter i Facebook, kanał wideo w try­bie online lub podkast. Równie dobrze środek ten może zawierać prezen­tacje występów, nagrania z koncertów muzycznych lub rozrywkowych. Być może w tej samej kategorii znajdują się także informacje na temat Twoich występów w tradycyjnych mediach — w prasie codziennej lub periodykach albo w audycjach radiowych. Najprawdopodobniej będzie to kombinacja wszystkich tych elementów.


    KTO


    Tak jak to bywało w minionych czasach, także i dziś sukces zależy nie tyle od tego, co wiesz lub co masz, ale od tego, kogo znasz. I to właśnie te zna­jomości są jądrem Twojej platformy. Może dysponujesz już tym — lub uważasz, że dysponujesz — co można nazwać tym istotnym czymś. Musisz jed­nak sprawić, aby Twój głos wybił się ponad zgiełk tysięcy innych głosów. Musisz także być w stanie zaprezentować komuś Twoje genialne coś. Ja pomogę Ci znaleźć te znajomości, wykorzystując równanie na sukces.


    Możesz się zastanawiać, dlaczego miałbyś czytać to, co mam do powiedzenia. Oto dlaczego. Na moim blogu pojawia się miesięcznie ponad czterysta tysięcy internautów. Ponadto mam ponad pięćdziesiąt tysięcy subskry­bentów codziennych wpisów na blogu. Tak naprawdę ta książka opiera się w dużej części na wielu spośród moich artykułów na temat sieci społecznościowych. Tak wielu ludzi proponowało mi, abym zebrał wszystkie przemyśle­nia na ten temat w jednym miejscu, że w końcu napisałem książkę (uzupełniając wpisy pewnymi istotnymi dodatkami). Mam także ponad sto tysięcy obserwatorów na Twitterze i piętnaście tysięcy fanów na Facebooku.


    Takie wyniki udało mi się osiągnąć w ciągu ostatnich sześciu lat.


    Jako osoba, której udało się zbudować relacje z wieloma osobami, mogę Cię zapewnić, że konstrukcja platformy nie polega już na dobijaniu się do różnych „kluczników”, wydawaniu tysięcy dolarów na konsultantów lub opanowaniu różnych skomplikowanych technologii.


    Być może coś takiego było potrzebne pięć lat temu. Ale nie dzisiaj. Technologie mediów społecznościowych wszystko zmieniły. Teraz, po raz pierwszy w historii, osoby nie będące celebrytami — zwykli ludzie, tacy jak ja czy Ty — mogą zostać zauważeni i wiele ugrać w tym świecie wypełniającym się coraz głośniejszym zgiełkiem.


    RÓWNANIE


    Kilka dni temu otrzymałem e-mail od początkującej autorki, która próbowała znaleźć swoje miejsce wśród milionów konkurujących ze sobą pisarzy. Świat wydawnictw książkowych jest jednym z tych, w których panuje największy zgiełk. Autorka listu jest doskonałym przykładem kogoś, kto wierzy, że jej dzieło (to coś) powinno być wystarczającym elementem zapewniającym osiągnięcie sukcesu. Jej przesłanie było typowe — jako przewodniczący zarządu wydawnictwa Thomas Nelson Publishers co tydzień dostaję wiele tego rodzaju listów. Kobieta pisała:


    Dwaj szanowani agenci literaccy stwierdzili, że bardzo spodobała im się moja książka i oferta, dlatego są gotowi do reprezentowania mnie, ale do­piero wtedy, gdy uda mi się zgromadzić rzeszę fanów i obserwatorów na serwisach społecznościowych liczoną w tysiącach. Ten warunek wprawia mnie w konsternację. Czy dobra książka już nie wystarczy? Czy pisarze są obecnie skazani na spędzanie większości swojego czasu pracy na działaniach mających przyciągnąć subskrybentów bloga?


    Odpowiedź na pierwsze pytanie brzmi: nie. Dobry produkt nie jest już jedynym wyznacznikiem. Jest podstawą, ale nie wystarczy do osiągnięcia sukcesu. Odpowiedź na drugie pytanie jest z kolei twierdząca. Tak. Trzeba podjąć aktywne działania zmierzające do uzyskania jak największej wartości zmiennej kto w równaniu na sukces. Aby odnieść sukces w dzisiejszym środowisku biznesowym, potrzebujesz dwóch komponentów: atrakcyjnego produktu oraz solidnej platformy.


    Obecnie nie wystarczy już stworzyć atrakcyjny produkt, zmajstrować jakiś przekonujący komunikat, skomponować piękny kawałek, napisać cudowną powieść lub walczyć w imię jakiejś istotnej sprawy. Ta prawda jest obecnie bardziej prawdziwa niż kiedykolwiek wcześniej. Dlaczego? Z dwóch powodów:


    
      	Nigdy wcześniej nie trzeba było walczyć z większą konkurencją. Czy robiłeś ostatnio jakieś zakupy w sieci? Ja niedawno szukałem telewizora z płaskim ekranem w serwisie Amazon i po podaniu w wyszukiwarce odpowiedniej frazy otrzymałem 19 069 wyników! To śmieszne, ale tak właśnie wygląda obecnie rzeczywistość, z jaką masz do czynienia, jeśli starasz się przekazać informacje o czymś, co próbujesz sprzedać.


      	Ludzie są obecnie bardziej rozpraszani niż kiedykolwiek wcze­śniej. Nie chodzi już tylko o to, że dostępnych jest więcej produktów. Wzrosła także liczba mediów przekazu. Mamy do wyboru więcej filmów. Więcej kanałów telewizyjnych. Więcej aplikacji, stacji radiowych, podkastów i gier wideo. Więcej serwisów informacyjnych, blogów, no i jest jeszcze — jakżeby inaczej — Facebook i Twitter. Innymi słowy: uwaga lu­dzi jest zasobem ograniczonym i wszystkie inne media walczące o Twojego przyszłego klienta są Twoją konkurencją.

    


    Takie doświadczenie może być zniechęcające — tak jak demobilizująca była jego świadomość dla początkującej autorki, która zwróciła się do mnie. Tyle że ja widzę w tym szansę. Nigdy wcześniej nie było tak wielu sposobów dotarcia do ludzi! Wystarczy tylko podjąć właściwe działania. I tak w naturalny sposób przechodzimy do zagadnienia budowy platformy.


    Istnieją co najmniej trzy korzyści związane z umiejętnym konstruowaniem i starannym pielęgnowaniem Twojej platformy:


    
      	Platforma zapewnia dostrzegalność. Słowo platforma jest meta­forą sceny, o której wspominałem wcześniej. Jest pomostem, na którym znajdujesz się ponad tłumem. Dzięki temu wszyscy mogą Cię zobaczyć. Taki pomost liczy się zwłaszcza teraz, gdy zewsząd otacza nas zgiełk świa­ta, w którym coraz więcej osób i organizacji walczy o naszą uwagę.


      	Platforma zapewnia wzmocnienie sygnału. Dzięki niej Twój głos wybije się ponad ryk tłumu. Hałas. Przed pojawieniem się nowoczesnych systemów nagłośnienia kaznodzieje i politycy wspinali się na jakieś wysoko położone miejsce, aby ich głos docierał do wszystkich zgromadzonych. Nowoczesne systemy dźwiękowe wykorzystują naturalną akustykę i sprawiają, że głos dociera do dziesiątków tysięcy ludzi. Dzisiaj nowoczesne media — a zwłaszcza media społecznościowe — stanowią okazję, aby jeszcze bardziej zwiększyć zasięg Twojego „głosu”.


      	Platforma gwarantuje budowanie relacji międzyludzkich. Plat­formy mediów tradycyjnych dają szansę na swoistą intymność — ale tylko jednostronną. „Znasz” gospodarza talk show, artystę na scenie lub prelegenta na konferencji. Natomiast media społecznościowe przeniosły to doświadczenie na zupełnie nowy poziom. Sprawiły, że możliwa jest intymność obustronna — dwustronne zaangażowanie. W efekcie możesz mieć lepszy niż kiedykolwiek wcześniej kontakt ze swoimi fana­mi, klientami i sympatykami.

    


    ***


    Teraz, gdy rozumiesz już podstawowe koncepcje składające się na definicję platformy, wyjaśnię, jak zamierzam pomóc Ci w budowie solidnej, trwałej platformy dla Ciebie, Twoich produktów, usług lub Twojej sprawy.


    Z pierwszej części zatytułowanej „Zacznij od Wow!” dowiesz się, jak stwo­rzyć, nazwać i opakować przekonujący produkt (to coś). Jeśli nie zrobisz tego właściwie, wszystko inne nie ma znaczenia. Kiedy już opanujesz te podstawy, możesz wypłynąć na głębokie wody (i przejść do kto).


    Część „Przygotowania do startu” obejmuje szeroką tematykę — od tworzenia narzędzi służących do budowy wizerunku marki do przygotowania zestawu referencyjnego i stworzenia internetowego zestawu dla mediów.


    Następnie przejdziemy do części trzeciej zatytułowanej „Zbuduj bazę domową” (gdzie zajmiemy się szczegółami budowania solidnej strony domowej), a następnie do części czwartej, noszącej tytuł „Dotrzeć jak najdalej”, którą poświęcimy tematyce blogowania, wykorzystania profili Twittera i Facebooka. Książkę zakończymy częścią piątą — „Zaangażuj swoje plemię” — gdzie znajdziesz cenne informacje na temat zagadnienia monitorowania stanu wizerunku marki i wchodzenia w bliskie relacje z odbiorcami Twoich treści.


    Platforma została pomyślana tak, aby była książką maksymalnie przyjazną czytelnikowi. Możesz przeczytać całość od deski do deski albo znaleźć temat, który Cię najbardziej interesuje, i skoncentrować się na wybranym rozdziale. (Przypuszczam, że wielu z Was natychmiast przeskoczy do ostatniego rozdziału zatytułowanego „Zarabianie na blogu”).


    
      
        [1] Ze sztuki Szekspira zatytułowanej Jak wam się podoba w przekładzie Stanisława Barańczaka — przyp. tłum.

      

    

  


  
    

  


  
    CZĘŚĆ PIERWSZA

    ZACZNIJ OD WOW!

  


  
    JEDEN

    Stwórz atrakcyjny produkt


    Wiesz już, że równanie na sukces zawiera dwie krytyczne zmienne: przekonujący produkt (czyli to coś) oraz solidną platformę (czyli ten ktoś). W niniejszej książce znajdziesz mnóstwo informacji dotyczących drugiego elementu wspomnianego równania, ale jeśli nie udało Ci się trafić w dziesiątkę z tym pierwszym — to znaczy jeśli nie oferujesz przekonujące­go, atrakcyjnego produktu — nie licz na wygraną.


    Nie ma sensu marnowanie Twojego cennego czasu i zasobów na próby wywołania szumu medialnego wokół produktu, który sam w sobie nie wywołuje wielkiego entuzjazmu. Jak pisał jeden z moich ulubionych guru marketingu David Ogilvy: „Świetny marketing prowadzi jedynie do tego, że zły produkt szybciej ląduje na śmietniku”. Jakże prawdziwe jest to stwierdzenie!


    Przez lata powtarzałem sobie: „Głupcze, chodzi o produkt!”. Kluczem do sukcesu w każdym biznesie jest dostarczanie świetnego, atrakcyjnego produktu, do którego przekonają się klienci. Przy tym kiedy mówię produkt, mam na myśli wszystko to, co próbujesz sprzedać lub przekazać. Produktem możesz być ty sam — jeśli jesteś prelegentem, prezenterem lub artystą. Produktem mogą być wspaniałe usługi, jakie oferujesz — niezależnie od tego, czy każesz sobie za nie płacić, czy też nie myślisz o zyskach, pracując dla jakiejś organizacji non-profit. Być może produktem jest wiedza, dzięki której osiągasz mistrzostwo w jakiejś dziedzinie, albo coś, co czyni z Ciebie prawdziwego pasjonata. Produktem może być oczywiście także jakiś fizyczny przedmiot, choćby taka książka. Bez względu na formę produktu nie istnieje dawka wiedzy marketingowej, umiejętności kupieckich lub doskona­łości w działaniach operacyjnych, która przeważyłaby szalę, jeśli na drugiej znajdowałby się kiepski produkt.


    Celem działań marketingowych jest podgrzanie atmosfery wokół promo­wanego produktu. Ale jeśli ludzie nie chcą Twojego produktu i — co ważniejsze — jeśli nie będą polecać go swoim znajomym… jesteś ugotowany. Nie ma takiej kwoty (ani nie ma takiej wiedzy), która by umożliwiła zmianę sytuacji, jeśli sam produkt nie pozwala na uruchomienie mechanizmu marketingowego, jakim jest informacja przekazywana z ust do ust. To po prostu się nie uda.


    Świadomy znaczenia atrakcyjności produktu, z prawdziwym zafascyno­waniem obserwowałem, jak Apple wprowadza na rynek swojego iPhone’a. Podobnie jak miliony fanów sprzętu ze znakiem jabłuszka, czytałem wszystkie pojawiające się na temat iPhone’a artykuły, a nawet przewertowałem całą (nawiasem mówiąc — bardzo zgrabną) interaktywną witrynę interne­tową firmy. Pomyślałem sobie wówczas: Bardzo fajny sprzęt. Zdecydowanie chciałbym mieć coś takiego. Ale w tym samym czasie pojawiły się wątpliwości: Mogę poczekać, aż pojawią się urządzenia drugiej generacji. Dam im najpierw okazję usunięcia błędów.


    Później miałem jednak okazję obejrzenia prezentacji Steve’a Jobsa z 2007 roku, udostępnionej na portalu Macworld. Jeśli jesteś zawodowo odpowiedzialny za jakikolwiek aspekt rozwoju produktu lub procesu wpro­wadzania go na rynek, ten materiał filmowy powinien być Twoją lekturą obowiązkową[1].


    Prezentacja Jobsa pozwoliła mi zdefiniować trzy wnioski:


    
      	Twórz produkty, których sam chciałbyś używać. Oglądając Ste­ve’a, dochodzisz do wniosku, że ten człowiek naprawdę pokochał prezentowany produkt. Świetnie go zna, ponieważ sam z niego korzysta. Uważa, że jest „naprawdę wspaniały”, i nie boi się tego powiedzieć. Podczas całego wystąpienia nie skąpi słów takich jak: niesamowite, niewiarygodne, a nawet magiczne. Wydaje się, że Jobs zamienia się w pięciolatka, który oto został właśnie obdarowany bożonarodzeniowy­mi prezentami. Naprawdę wierzysz w to, co mówi. On nie próbuje Ci coś sprzedać. Po prostu dzieli się swoimi doświadczeniami.

      A jak wygląda sprawa z produktami, które Ty sam tworzysz? Czy kiedy mówisz o tym, co robisz, Twój przekaz jest pełen ekscytacji i energii, ponieważ wiesz, że oferowany przez Ciebie produkt może przyczynić się do poprawy życia innych ludzi? Czy jeśli zajmujesz się sprzedażą, używasz w ogóle produktów, które proponujesz? Czy potrafiłbyś z równym entuzjazmem polecić je swojemu przyjacielowi? Czy naprawdę je uwielbiasz, czy może chodzi Ci tylko wyłącznie o sprostanie oczekiwaniom szefa i „wyrobienie” ustalonych arbitralnie limitów sprzedaży?


      	Twórz produkty, które pozwalają rozwiązywać problemy w sposób nietypowy. Obserwowanie, jak tydzień przed premierą rynkową iPhone’a media krytykowały największych producentów telefonów komórkowych, było naprawdę interesującym doświadczeniem. Zasadniczo przekaz ten sprowadzał się do następujących stwierdzeń: „Rynek jest nasycony. Nie ma już żadnego atrakcyjnego produktu, który można by stworzyć i który przekonałby do siebie klientów. Inwestorzy muszą oswoić się z myślą o wolniejszym wzroście przychodów i coraz mniejszych marżach. Od tej chwili konkurencja będzie bardzo ostra”.

      I wówczas Steve Jobs zapowiedział pojawienie się na rynku nowego telefonu, który zasadniczo zmienił definicję całej kategorii. Nic dziwnego, że ceny akcji Apple poszybowały w górę, a ceny akcji Motoroli, Nokii czy Samsunga pikowały w dół.

      Celem firmy Apple nie było stworzenie telefonu, który miałby po prostu kilka dodatkowych funkcji. Doszło do całkowitego przedefiniowania rozwiązania. Od podstaw. Inżynierowie Apple wcielili się w role użytkowników i nie pozwolili sobie, aby ograniczała ich przeszłość. Nie wyszli od technologii. Zaczęli od marzenia, a potem podjęli próbę odnalezienia odpowiednich technologii. To oznaczało zupełnie inny sposób prowadzenia biznesu.

      A co z Tobą? Zbyt często trzymamy się ustalonych granic. W konsekwencji pozwalamy, aby przeszłość nas ograniczała. Nie próbujemy wejść w buty konsumentów i spytać: „Co mogłoby sprawić, aby ten produkt był naprawdę świetny? Co przeniosłoby go na zupełnie nowy poziom? Co moglibyśmy stworzyć, gdyby granice obecnie zastosowanej technologii nie były problemem?”. Musisz zerwać trzymające Cię pęta i ponownie nauczyć się marzyć.


      	Twórz produkty, które przekraczają oczekiwania klientów. Gdy oglądałem prezentację Steve’a, nie mogłem się oprzeć pokusie obserwowania reakcji ludzi zgromadzonych na sali. Wydawało się, że oni oglądali występ profesjonalnego magika. Gdy Steve przedstawiał nową funkcję, rozlegała się wielka burza oklasków. Ku mojemu zaskoczeniu sam zacząłem się śmiać z radości. Czułem się tak, jakbym znów stał się dzieckiem. Ale przede wszystkim: chciałem mieć jeden z tych telefonów!

      Część uroku związanego z produktami Apple wydaje się dotyczyć realizacji wizji produktu z niespotykaną dotąd prostotą i elegancją. Każda ikona systemu telefonu jest prosta, ale piękna w swej prostocie. Każda funkcja jest łatwo dostępna, a jednocześnie intuicyjna. Wszystko wydaje się nie tylko tak dobre, jak można by sądzić na podstawie dotychczaso­wych dokonań firmy Apple, ale wręcz tak dobre jak marzenia inżynierów.

      A jak w tym kontekście prezentują się Twoje produkty lub usługi? Jak często wprowadzałeś coś na rynek z westchnieniem rezygnacji, zgadzając się z komentarzem innych ludzi: „Cóż, myślę, że to musi wystarczyć. Szału nie ma, ale to jest wystarczająco dobre”?

      Niestety, nie zaczynamy od wzniosłej wizji. Obawiam się, że jesteśmy obecnie skłonni zadowalać się przeciętnością; mierzymy nisko i realizu­jemy nasze zadania z jeszcze gorszymi efektami.

    


    Jeśli chcesz zbudować platformę, nadszedł czas, aby przywrócić entuzjazm. Zachęcaj do tego innych i motywuj sam siebie tak, aby tworzyć wspa­niałe produkty, które będą budzić zachwyt. Tak, zachwyt! Jeśli to się nie uda, próba zbudowania platformy będzie skazana na niepowodzenie.


    Jeśli powstają wyjątkowe produkty, wszystko inne staje się dużo łatwiejsze. Firma Apple wydaje fortunę na rozwój produktu. Ale relatywnie rzecz biorąc, nie przeznacza zbyt wielkich funduszy na marketing. A mimo to, gdy iPhone trafił na rynek, w mediach pojawiło się więcej doniesień o Apple niż o Consumer Electronics Show, które równocześnie odbywały się w Las Vegas. Firma Apple udowodniła bez cienia wątpliwości poprawność stwierdzenia, że „liczy się produkt, głupcze”.


    Wyciągnijmy zatem wnioski z lekcji udzielonej nam przez Apple i zadbajmy o prawidłowe określenie zmiennych pierwszej części równania na sukces: zacznijmy od wzbudzającego fascynację produktu!


    
      
        [1] Z jakiegoś niezrozumiałego powodu film ten został usunięty ze strony korporacyjnej Apple. Na szczęście Joachim Selke zarchiwizował go na swoim prywatnym blogu pod adresem blog.joachim-selke.de/2010/11/steve-jobs-macworld-2007-keynote-in-high-quality (dostęp w dniu 10 stycznia 2012 r.).

      

    

  


  
    DWA

    (Przy)gotuj produkt na ogniu fascynacji


    Chciałbym opowiedzieć Ci o Blake’u Mycoskiem, który — choć odwołu­je się do emocji nieco innego rodzaju — posługuje się tą samą magią co nieodżałowany Steve Jobs.


    W 2006 roku Mycoskie podróżował przez Argentynę i miał okazję prze­konać się osobiście, jak wiele dzieci w tym kraju w ogóle nigdy nie nosiło butów. Po powrocie do Stanów Zjednoczonych Mycoskie stworzył nową firmę, TOMS Shoes. Każda sprzedana przez nią para oznaczała przekazanie drugiej pary nowych butów jakiemuś dziecku w potrzebie. Gdy rok później Blake Mycoskie ponownie udał się do Argentyny (tym razem z odpowiednim wsparciem), udało mu się obuć dziesięć tysięcy par dziecięcych stóp. Do września 2010 roku firma TOMS Shoes wspólnie z partnerami z akcji dobroczynnej, np. z organizacji Feed The Children, przekazała dzieciom na całym świecie ponad milion par butów[2].


    Może Ci się wydawać, że para butów nie jest produktem, który wywołuje nadzwyczajne emocje, ale dla wielu z tych obdarowanych dzieci buty TOMS Shoes były pierwszym w życiu obuwiem. Bez butów dzieci nie mogłyby chodzić do szkoły i byłyby narażone na różne choroby przenoszone przez kontakt skóry z ziemią. Oddajmy głos pewnemu chłopcu z Kenii, który stwierdził: „Jestem podekscytowany, bo gdy obudziłem się dziś rano, zobaczyłem buty. Nie śmiałem nawet marzyć, że kiedykolwiek będę miał coś takiego na nogach”. Jego nauczyciel zauważył: „Mogę cię zapewnić, że te dzieci dzisiaj nie zasną. Będą całą noc rozmawiać o tych butach!”[3]. I to są te emocje.


    Jeśli ktoś z czytelników — tak jak Steve Jobs i Blake Mycoskie — chce przekazać światu coś ważnego, dysponuje jakimś produktem lub usługą, mam dla niego istotną wiadomość. Nie potrzebujemy większej ilości przekazów, produktów lub usług. Potrzebujemy natomiast lepszych przekazów, produktów i usług. A przede wszystkim potrzebujemy takich, które spra­wią, że ludzie krzykną: wow! To właśnie jest „przekonujący produkt” z równania na sukces. Ale czym właściwie jest to wow i jak możemy do niego do­prowadzić? Jak sprawić, by nasze przesłanie, produkt lub usługa wywołały tak wielkie emocje?


    Pierwszy krok zakłada nauczenie się umiejętności rozpoznawania właściwej chwili. Większość z nas doświadczyła już w swoim życiu takich mo­mentów fascynacji. Po prostu dotąd nie mieliśmy specjalnie czasu, aby się nad nimi poważnie zastanowić.


    Ja na przykład kilka lat temu wybrałem się z żoną i najmłodszą córką do Szkocji. To była nasza pierwsza wizyta w tym kraju. Wynajęliśmy samochód i spędziliśmy tam tydzień, zwiedzając zachodnią część regionu Highlands. Naszą wycieczkę rozpoczęliśmy w Edynburgu. Następnie skierowaliśmy się na północ do Inverness, przemieściliśmy się po zachodnim brzegu jeziora Loch Ness, dotarliśmy do Fort Augusta, a dalej przez Highlands na zachód ku Isle of Skye. Podróżowaliśmy powoli, ciesząc się każdą chwilą.


    Gdy zbliżyliśmy się do Portree, stolicy Skye, naszym oczom po raz pierwszy ukazała się cieśnina Sound of Raasay i wówczas wszyscy jednocześnie wydaliśmy okrzyk zachwytu: „Wow!”. Widok zapierał dech w piersiach. Do oczu napłynęły mi łzy. To była prawdziwie magiczna chwila — coś, czego nikt z nas się nie spodziewał.


    Podczas tej samej szkockiej eskapady doświadczyliśmy wielu podobnych momentów — podczas zwiedzania zamku w Edynburgu, po ujrzeniu Kanału Kaledońskiego, zamku Eilean Donan, starożytnego Dun Telve Broch, Glenelg Bay, Kilt Rock, kościoła Najświętszej Maryi Panny i św. Finiana w pobliżu Glenfinnan. W ogromny zachwyt wprawiał nas również widok niekończących się pól łubinu.


    Jakiś czas po tej podróży spotkałem się z moim zespołem na całodniowej sesji poświęconej planowaniu. Gdy zaczęliśmy cykl popołudniowy, poprosiłem uczestników, aby zastanowili się nad najbardziej emocjonujący­mi chwilami fascynacji, jakie stały się kiedykolwiek ich udziałem. Potem poprosiłem ich o podzielenie się tymi doświadczeniami. Ktoś mówił o narodzinach dziecka. Ktoś inny o tym, jak po raz pierwszy pocałował swoją żonę. Jeszcze inny uczestnik spotkania opowiedział o swoich emocjach towarzyszących ujrzeniu wodospadu Wiktorii w Zimbabwe. Te opowieści były ogromnie inspirujące. Wszyscy widzieli, jak kolejno rozświetlały się twarze osób opowiadających nam o ważnych dla nich chwilach. Wszyscy pośrednio odczuwaliśmy radość uczestników tych niezapomnianych zdarzeń.


    Następnie poprosiłem, aby spróbowali zdefiniować wspólne cechy tego rodzaju fascynujących doświadczeń (nazwijmy je na potrzeby tej dyskusji „wow-doświadczeniami”). Oto lista, którą stworzyliśmy. Każde fascynujące doświadczenie charakteryzowało się pewną kombinacją dziesięciu elementów z poniższej listy:


    
      	Zaskoczenie. Wow-doświadczenie zawsze wykracza poza nasze oczekiwania. Wywołuje zachwyt, zdumienie, zadziwienie lub podziw. Któregoś razu jeden z moich przyjaciół kupił mi na Boże Narodzenie kopię ilustrowanej edycji książki Dawida McCullougha pt. 1776[4]. Szczerze mówiąc… po prostu opadła mi szczęka. Nigdy nie widziałem piękniejszej książki. W akapicie z rekomendacją przeczytałem: „Pełna zapierających dech w piersiach replik listów, map i portretów, zaktualizowana wersja bestsellera Davida McCullougha z roku 2005 zapewnia czytelnikom niepoddane żadnej niepotrzebnej edycji relacje z pierwszej ręki, dotyczące okresu kształtowania się niepodległych Stanów Zjednoczonych Ameryki”. Cóż, ten produkt z pewnością wywołał wiele zachwytów szczęśliwych posiadaczy tej książki.


      	Oczekiwanie. Czekanie na niezapomniane doświadczenie jest prawie tak dobre jak samo zdarzenie. Gdy myślisz o tym, co czeka Cię w przyszłości, zaczynasz żyć przyjemnym doświadczeniem, jeszcze zanim do niego dojdzie. Na przykład gdy piszę te słowa, Gail i ja planujemy podróż nad morze. Zaczynamy myśleć o tym codziennie. Układam sobie w głowie listę rzeczy, które chciałbym zrobić. Prawie czuję na twarzy bryzę znad oceanu. Z każdym kolejnym dniem rosną oczekiwania.


      	Rezonans. Niezapomniane doświadczenie rezonuje w sercu. Uderza we wrażliwe struny znajdujące się głęboko w ludzkim ciele. Czasami wywołuje gęsią skórkę, a nawet łzy. Pamiętam, jak po raz pierwszy obserwowałem moje wnuczki bawiące się na plaży. Na przemian goniąc fale i uciekając przed nimi, dzieci były po prostu uosobieniem radości. Pomyślałem sobie wtedy: Och, być jeszcze raz tak młodym!


      	Transcendencja. Wow-doświadczenie łączy Cię z czymś transcendent­nym. W takim momencie zaczynasz zdawać sobie jasno sprawę z celu życia, jego sensu, a nawet doświadczasz istnienia Boga. Lata temu, gdy pracowałem jako impresario, jedna z moich klientek usiadła do pianina, aby dla mnie i dla mojego partnera biznesowego zagrać kilka nowych piosenek. Gdy zaczęła śpiewać, po prostu utonąłem w dźwiękach. Wiedziałem, że jej talent pochodził z innego świata. Zostałem obezwładniony przez piękno muzyki.


      	Czystość wizji. Niezapomniane doświadczenie prowadzi do sytuacji, w której widzisz rzeczy tak klarownie jak nigdy dotąd. Nagle wszystkie kawałki układanki do siebie pasują. Nie tak dawno temu czytałem Chasing Daylight Eugene’a O’Kelly’ego[5]. Opisywana przez niego historia zawierała tak silny przekaz, że po prostu nie byłem w stanie wypuścić książki z rąk. Przeczytałem całą podczas jednego długiego przelotu na zachodnie wybrzeże. W czasie tych kilku godzin doznałem prawdziwego olśnienia — zawładnęły mną takie emocje, których już dawno nie czułem.


      	Obecność. Wow-doświadczenie tworzy poczucie ponadczasowości. Nie myślisz o przeszłości. Nie myślisz nawet o przyszłości. Jesteś za to w pełni obecny „tu i teraz”. Jednym z takich idealnych momentów był wieczór, który spędziłem na werandzie z córką Mary i jej mężem, Chrisem. Rozmawialiśmy kilka godzin, popijając wino. Wydawało się, że czas stanął w miejscu.


      	Uniwersalność. Prawdziwie niezapomniane doświadczenie jest nie­malże absolutnie uniwersalne. Prawie każdy doświadcza go w podobny sposób. Dlatego Cirque du Soleil i Wielki Kanion są tak popularne. Wrażenia z kontaktu z nimi są tak przekonujące, że przemawiają do osób w każdym wieku i każdej narodowości.


      	Ewangelizacja. Wow-doświadczeniem trzeba się podzielić. Nie można zachować go dla siebie. Natychmiast zaczynasz myśleć o wszystkich ludziach, których chciałbyś widzieć obok siebie. Po fakcie opowiadasz o swoim doświadczeniu i chcesz się nim podzielić bezwarunkowo. Stajesz się „ewangelistą”, który nie pobiera żadnych pieniędzy za swoje nauczanie. Tego rodzaju człowiekiem staję się w kontekście poleceń dotyczących wszystkich książek, które uważam za warte przeczytania — mówię o nich moim przyjaciołom i opisuję je na blogu. Jak pewnie wiesz, „ewangeliści firmy Apple” są zjawiskiem wyjątkowym.


      	Długowieczność. Fascynacja wow-doświadczeniem nigdy nie słabnie. Możesz przeżywać je raz za razem i nigdy się nim nie znudzić. Wrażenie zawsze jest równie silne. W 1973 roku byłem w Dallas w Teksasie na koncercie grupy Crosby, Stills, Nash & Young w Texas Stadium. Stałem na płycie, około dziesięciu jardów od sceny. To było niesamowite przeżycie. W 2000 roku Gail kupiła mi na urodziny bilety na koncert tej sa­mej grupy w Nashville. I tym razem — dwadzieścia siedem lat później — Crosby, Stills, Nash & Young po prostu zwalili mnie z nóg.


      	Przywilej. Niezapomniane doświadczenie buduje w Tobie poczucie pozytywnej dumy. Jesteś szczęśliwy, mogąc w nim uczestniczyć. Czujesz się uprzywilejowany tak, jakbyś znajdował się w jakiejś elitarnej grupie, a jednocześnie czujesz szacunek związany z tym, co przeszedłeś. Sandra przywołała wow-doświadczenie związane z wszczepieniem implantu ślimakowego. Wcześniej całkowicie straciła słuch. W dniu uruchomienia implantu Sandra usłyszała pierwsze słowa wnuczki: „Czy mnie słyszysz, babciu?”. W ciągu kilku miesięcy jej słuch polepszył się tak bardzo, że wszystkie odgłosy słyszała bardzo wyraźnie: „To był czas, gdy zaczęłam czuć magię. Po raz pierwszy usłyszałam wtedy głosy swoich wnuków, a głosy dzieci, rodziny i przyjaciół znów brzmiały tak, jak je zapamiętałam. Czy życie mogłoby przynieść mi coś lepszego?”[6]. Sandra uważa się za osobę uprzywilejowaną, a jednocześnie czuje pokorę.

    


    Osiągnięcie sukcesu wymaga tego, aby stać się ekspertem w rozpoznawaniu tych niezapomnianych wrażeń, gdy tylko mamy okazję ich doświadczać. Co ważniejsze, należy zdawać sobie sprawę z powagi braku umiejętności dostrzeżenia takiego nadzwyczajnego wrażenia i zrobić wszystko, aby go wywołać. Nie zadowalaj się czymś miernym, ponieważ w ten sposób pozbawiasz swoich klientów wow-doświadczeń, których poszukują i na które zasługują. To fundament, na którym wznosi się każdą znaczącą platformę.


    
      
        [2] „One for One Movement,” strona korporacyjna formy TOMS, www.toms.com/our-movement (dostęp w dniu 10 stycznia 2012 r.).

      


      
        [3] „Top 10 of 2011: Overheard from the Giving Side”, blog korporacyjny firmy TOMS, 22 grudnia 2011 r., www.toms.com/blog/content/top-10-2011-overheard-giving-side (dostęp 10 stycznia 2012 r.).

      


      
        [4] David McCullough, 1776: The Illustrated Edition, Simon & Schuster, New York 2007.

      


      
        [5] Eugene O’Kelly, Chasing Daylight: How My Forthcoming Death Transformed My Life, McGraw-Hill, New York 2007).

      


      
        [6] „Sandra’s Story”, University of Miami School of Medicine, Cochlear Implant Center, www.cochlearimplants.med.miami.edu/patients/success_stories/Sandra’s%20Story.asp.

      

    

  


  
    TRZY

    Wyjdź ponad oczekiwania rynku


    28 listopada 2010 roku odbyła się premiera długo oczekiwanego broad­wayowskiego musicalu rockowego Spider-Man: Turn Off the Dark. Ludzie nie mogli się doczekać spektaklu, na który bilety sprzedawały się jak ciepłe bułeczki, zwłaszcza że został on wyreżyserowany przez Julie Taymor, która przygotowała także spektakularną adaptację muzyczną musicalu Król Lew. Równie wielkim zainteresowaniem cieszyła się oprawa dźwiękowa — tekst i muzykę do musicalu stworzyli Bono i Edge, czyli połowa U2. Na wyjątkowe efekty specjalne do przedstawienia wydano sześćdziesiąt pięć milionów dolarów.


    Tyle że przedstawienie okazało się prawdziwą klapą. Czterogodzinny miszmasz sceniczny zaczął się późno wieczorem, fabuła musicalu była bar­dzo mętna, a sam spektakl wielokrotnie przerywano z powodu „sprzętu spadającego z krokwi teatru i zawisających w powietrzu aktorów”[7].


    Reeve Carney, odtwórca jednej z głównych ról, w którymś momencie „utknął w uprzęży, a pod koniec pierwszego aktu jeszcze raz zawisł bezrad­nie w powietrzu kilka stóp nad publicznością”[8].


    Pewna część widowni — na premierę przyszło tysiąc osiemset widzów — po prostu wyszła przed zakończeniem spektaklu. Oto niektóre komentarze uczestników tego wydarzenia[9]:


    
      	„OK. Właściwie to nie mam pojęcia, co to było... Całkowicie niezrozumiały bałagan. Wydaje się, że Taymor tak bardzo skoncentrowała się na symbolice i efektach specjalnych, że zapomniała o fabule. Spektakl chwilami innowacyjny, ale przez cały czas miałem wrażenie braku jakiejkolwiek duszy”.


      	„Show przerywano pięć czy sześć razy. Podczas jednej z takich przerw w drugim akcie jakaś kobieta na widowni krzyknęła: »Nie wiem, jak in­ni, ale ja czuję się jak królik doświadczalny i chcę odzyskać swoje pie­niądze!«. Wszyscy powinniśmy dostać zwrot”.


      	„Och. Fabuła. No tak… Pierwszy akt był jeszcze zrozumiały. Akt II to już dziwactwo. Zupełnie się pogubiłem. Spektakl musi mieć jakiś sens… tak mi się przynajmniej wydaje”.

    


    Publiczność, która przyszła na premierę, oczekiwała niezapomnianych wrażeń, a to, co stworzyła Julie Taymor, było, delikatnie mówiąc, rozczarowaniem. Czegoś takiego wszyscy chcielibyśmy uniknąć — nawet jeśli do­tyczy to tylko produktu promowanego w mniejszej skali i jednocześnie nie na tak szerokim forum publicznym.


    Oto podstawa: musisz wyjść ponad obecne oczekiwania klienta.


    Stwierdzenie to nie wydaje się jakoś specjalnie odkrywcze. Sądzę jednak, że ma wielkie znaczenie dla tych z nas, którzy są zaangażowani w tworzenie wow-doświadczeń oraz odpowiedzialni za budowanie trwałych i skutecz­nych platform.


    Przede wszystkim należy sobie uświadomić, że każda osoba charakteryzuje się pewnym określonym zestawem oczekiwań dotyczących doświadczenia. Oczekiwania te mogą być świadome lub nieświadome, ogólne lub jednoaspektowe. Mogą być nieuchwytne lub jasno zdefiniowane. Co by nie mówić, żaden klient nie podchodzi do jakiegokolwiek doświadczenia bez pewnego rodzaju oczekiwania. Tak po prostu działa ludzki umysł.


    W przypadku spektaklu Spider-Man: Turn Off the Dark oczekiwania odbiorców kształtowane były przez kilka czynników: wcześniejsze doświadczenia wyniesione z bardzo popularnych filmów o Spidermanie, reputację reżyserki Julie Taymor (która zyskała uznanie jako reżyserka Króla Lwa) oraz autora muzyki — Bono, prawdziwej ikony świata muzycznego — wiedzę o głównym bohaterze musicalu, a także wrażenia i wyobrażenia wywo­ływane przez reklamy i zapowiedzi, które emitowano w mediach.


    Chodzi o to, że każdy widz, który przybył na premierę, posiadał swój określony zestaw oczekiwań. Warto też zwrócić uwagę na użycie przeze mnie w wyjściowej definicji oczekiwań słowa obecne. Dwadzieścia lat temu nasze oczekiwania dotyczące przedstawienia teatralnego były inne niż obecnie. Dawniej nie mogliśmy korzystać ani z możliwości, jakie daje grafika kompu­terowa, ani z 

Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  
    CZTERY

    Uwaga na przeszkody

Dostępne w wersji pełnej.

  
    PIĘĆ

    Nie gódź się na mizerię

Dostępne w wersji pełnej.

  
    SZEŚĆ

    Wybierz dla swojego produktu łatwą do zapamiętania nazwę

Dostępne w wersji pełnej.

  
    SIEDEM

    Stylowe opakowanie dla niezapomnianego wrażenia

Dostępne w wersji pełnej.

  
    CZĘŚĆ DRUGA

    PRZYGOTOWANIA DO STARTU

Dostępne w wersji pełnej.

  
    OSIEM

    Weź na siebie odpowiedzialność

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DZIEWIĘĆ

    Myśl o czymś większym! Nie… o jeszcze większym!

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DZIESIĘĆ

    Zdefiniuj cele swojej platformy

Dostępne w wersji pełnej.

  
    JEDENAŚCIE

    Stwórz prezentację wynoszącą

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DWANAŚCIE

    konfiguruj narzędzia tworzenia marki

Dostępne w wersji pełnej.

  
    TRZYNAŚCIE

    Skompletuj załogę

Dostępne w wersji pełnej.

  
    CZTERNAŚCIE

    Zadbaj o świetne referencje

Dostępne w wersji pełnej.

  
    PIĘTNAŚCIE

    Zrób sobie świetne zdjęcie portretowe

Dostępne w wersji pełnej.

  
    SZESNAŚCIE

    Opracowanie zestawu niezbędnika medialnego w trybie online

Dostępne w wersji pełnej.

  
    CZĘŚĆ TRZECIA

    ZBUDUJ BAZĘ DOMOWĄ

Dostępne w wersji pełnej.

  
    SIEDEMNAŚCIE

    Zapoznanie z modelem platformy

Dostępne w wersji pełnej.

  
    OSIEMNAŚCIE

    Koncentracja wysiłków w trybie online

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DZIEWIĘTNAŚCIE

    Strzeż się samozwańczych ekspertów mediów społecznościowych

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DWADZIEŚCIA

    Rozpocznij pisanie nowego bloga (lub reaktywuj stary)

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DWADZIEŚCIA JEDEN

    Sam twórz zawartość swojego bloga

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DWADZIEŚCIA DWA

    Korzystaj z szablonu wpisu

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DWADZIEŚCIA TRZY

    Stwórz listę pomysłów na artykuły

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DWADZIEŚCIA CZTERY

    Twórz swoje wpisy szybciej

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DWADZIEŚCIA PIĘĆ

    Twórz nagrania wideo z wywiadów

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DWADZIEŚCIA SZEŚĆ

    Nie zatrudniaj korektora

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DWADZIEŚCIA SIEDEM

    Chroń swoją własność intelektualną

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DWADZIEŚCIA OSIEM

    Unikaj typowych błędów blogerów

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DWADZIEŚCIA DZIEWIĘĆ

    Stwórz lepszą stronę „O mnie”

Dostępne w wersji pełnej.

  
    TRZYDZIEŚCI

    Opracowanie stron docelowych

Dostępne w wersji pełnej.

  
    TRZYDZIEŚCI JEDEN

    Tworzenie strony poświęconej wystąpieniom publicznym

Dostępne w wersji pełnej.

  
    TRZYDZIEŚCI DWA

    Zapomnij o statystykach (na razie)

Dostępne w wersji pełnej.

  
    CZĘŚĆ CZWARTA

    DOTRZEĆ JAK NAJDALEJ

Dostępne w wersji pełnej.

  
    TRZYDZIEŚCI TRZY

    Pożegnaj starą formę marketingu

Dostępne w wersji pełnej.

  
    TRZYDZIEŚCI CZTERY

    Zrozum, co nie jest ważne

Dostępne w wersji pełnej.

  
    TRZYDZIEŚCI PIĘĆ

    Generowanie większego ruchu na blogu

Dostępne w wersji pełnej.

  
    TRZYDZIEŚCI SZEŚĆ

    Tworzenie listy subskrybentów

Dostępne w wersji pełnej.

  
    TRZYDZIEŚCI SIEDEM

    Promuj swoje wcześniejsze wpisy

Dostępne w wersji pełnej.

  
    TRZYDZIEŚCI OSIEM

    Publikuj wpisy gościnne

Dostępne w wersji pełnej.

  
    TRZYDZIEŚCI DZIEWIĘĆ

    Podaruj kilka przedmiotów

Dostępne w wersji pełnej.

  
    CZTERDZIEŚCI

    Nie trać już swoich czytelników

Dostępne w wersji pełnej.

  
    CZTERDZIEŚCI JEDEN

    Zwróć uwagę na te dane

Dostępne w wersji pełnej.

  
    CZTERDZIEŚCI DWA

    Zaprzyjaźnij się z Twitterem

Dostępne w wersji pełnej.

  
    CZTERDZIEŚCI TRZY

    Opanuj podstawy Twittera

Dostępne w wersji pełnej.

  
    CZTERDZIEŚCI CZTERY

    Nie rezygnuj z Twittera!

Dostępne w wersji pełnej.

  
    CZTERDZIEŚCI PIĘĆ

    Poświęć trzydzieści minut dziennie

Dostępne w wersji pełnej.

  
    CZTERDZIEŚCI SZEŚĆ

    Zbierz więcej obserwatorów

Dostępne w wersji pełnej.

  
    CZTERDZIEŚCI SIEDEM

    Jak bronić się przed kliknięciami Jak bronić się przed kliknięciami na przycisk „Przestań obserwować”?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    CZTERDZIEŚCI OSIEM

    Wykorzystaj Twittera do promowania swojego produktu

Dostępne w wersji pełnej.

  
    CZTERDZIEŚCI DZIEWIĘĆ

    Stwórz fan page na Facebooku

Dostępne w wersji pełnej.

  
    PIĘĆDZIESIĄT

    Zastosuj spójną strategię kreowania marki

Dostępne w wersji pełnej.

  
    PIĘĆDZIESIĄT JEDEN

    Bądź przygotowany do wykorzystania mediów tradycyjnych

Dostępne w wersji pełnej.

  
    CZĘŚĆ PIĄTA

    ZAANGAŻUJ SWOJE PLEMIĘ

Dostępne w wersji pełnej.

  
    PIĘĆDZIESIĄT DWA

    Zdobądź większą liczbę komentarzy

Dostępne w wersji pełnej.

  
    PIĘĆDZIESIĄT TRZY

    Nie odpowiadaj na wszystkie komentarze

Dostępne w wersji pełnej.

  
    PIĘĆDZIESIĄT CZTERY

    Niech rozmowa będzie na poziomie

Dostępne w wersji pełnej.

  
    PIĘĆDZIESIĄT PIĘĆ

    Opracowanie polityki reguł komentowania

Dostępne w wersji pełnej.

  
    PIĘĆDZIESIĄT SZEŚĆ

    Stosuj zasadę 20-do-1

Dostępne w wersji pełnej.

  
    PIĘĆDZIESIĄT SIEDEM

    Monitoruj swoją markę

Dostępne w wersji pełnej.

  
    PIĘĆDZIESIĄT OSIEM
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