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Wprowadzenie

Czym jest INTRIGUE i dlaczego
jest to takie wazne?

]ednego sig nauczyfam: uwagi nic nie zastgpi.

DIANE SAWYER, prezenterka telewizyjna

Czy wiesz, ze zlota rybka — tak, zlota rybka — potrafi sie skoncentrowa¢
na dluzej niz ludzie?

Rybka moze si¢ koncentrowa¢ na jednej rzeczy przez dziewiec se-
kund, a my tylko przez osiem. Tak przynajmniej wynika z badai Nancy
F.Koehn z Harvard Business School, ktére przedstawita w artykule opu-
blikowanym w lutym 2014 roku w ,Marketplace Business™.

I jest coraz gorzej. Pietnastego marca 2012 roku ,Fast Company” do-
nioslo, ze jedna osoba na cztery rezygnuje z przegladania strony interneto-
wej, jeslijej tres¢ faduje sie dhuzej niz cztery sekundy. A doktorzy Jacqueline
Olds i Richard Schwartz pisali w ,Utne Reader”: ,Dwa przeprowadzone
niedawno badania sugerujg, ze nasze spoleczeristwo jest w trakcie nasilaja-
cego sie procesu wiodacego do utraty kontaktu z innymi™.

Ewidentnie wida¢, ze mamy do czynienia z prawdziwg epidemia braku

cierpliwosci, a jednoczesnie cierpimy na alienacje i niedobor uwagi.

3 Kai Ryssdal, Goldfish have longer attention spans than Americans, and the publishing in-
dustry knows it, Marketplace Business” 11 lutego 2014, http://ssl.marketplace.org/
topics/business/goldfish-have-longer-attention-spans-americans-and-publishing-
industry-knows-it

*Jacqueline Olds, Richard Schwartz, The Lonely American, ,Utne Reader’, kwieciert
2009, http:/ /www.utne.com/mind-and-body/reconnect-technology-society-

lonely-american.aspx
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To powazny problem, gdyz jesli nie mozemy przyciagna¢ uwagi
innego czlowieka, nigdy nie uda nam sie nawiaza¢ z nim jakiegokol-
wiek kontaktu. Na szczedcie sg sposoby pozwalajace pokona¢ niecier-
phwos'c’, alienacje; i chroniczne rozproszenie uwagi. Znajdziesz je w tej

ksiazce.

Jesli nie jestes w stanie przyku¢ uwagi ludzi,
to nigdy nie nawigzesz z nimi kontaktu

Odkrylem, ze jesli kocha si zycie, ono odwzajemnia te mitosc.

Artur Rubinstein, pianista

Uwielbiam te stowa i chce, by wzbudzily takze twoj entuzjazm, dlatego
skorzystam z rady Carrie Fisher. Pamietasz te aktorke? Ksigzniczke Leie
z Gwiezdnych wojen? Finezyjnie zaplecione koki na uszach? Tak, to wla-
snie Carrie. A oto jej stowa: ,Na natychmiastowa gratyfikacje trzeba cze-
kac za dlugo”.

Carrie ma racje. Weale nie potrzebujemy wiecej informacji. Chcemy,
by ktos nas zaintrygowal ... ito jak najszybciej. Wiasnie dlatego
podziele sie w tym miejscu tylko krotka historig mojego odkrycia i roz-
woju metody INTRIGUE, a zaraz potem pokaze, jak ja stosowac. Roz-
sadna propozycja? W porzadku. Oto moja historia.

Przez siedemnascie lat mialam zaszczyt prowadzi¢ konferengje dla
pisarzy: Maui Writers Conference. Robilismy tam co$ naprawde bez-
precedensowego, a mianowicie zapewnialismy autorom mozliwos¢
bezposredniej rozmowy z redaktorami wydawnictw, ktorzy zajmuja sie
analiza propozycji wydawniczych. Nie spodziewalismy si¢ jednak, ze pi-
sarze nie beda mieli pojecia, w jaki sposob nawiaza¢ kontakt z ludzmi
podejmujacymi tak wazne dla nich decyzje. Pewna pisarka wyszla ze
spotkania z placzem. Spytalam, czy wszystko w porzadku.
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— Nie, nie jest w porzadku. Wlasnie zobaczylam, jak moje marzenie
splywa do scieku — odpowiedziata.

- Ojej. Cossig stalo?

— Poswiecitam trzy lata na napisanie tej ksiazki. Polozylam ja na stole,
redaktor rzucil na nig okiem i powiedzial: ,Nie mam czasu na czytanie
wszystkiego. Prosze stresci¢ mi w minute, o czym jest ta ksiazka i dla-
czego ludzie mieliby zechciec ja przeczytad”. W glowie miatam catkowity
pustke. Sadzitam, Ze moja rola jest napisanie ksiazki, a jego zadaniem jej
sprzedanie. Im dluzej z nim rozmawiatam, tym bardziej wygladal na
zdziwionego. To byla taka wspaniata szansa, a ja ja zaprzepascitam.

— Jeszcze nic straconego — probowalam ja pocieszy¢. — Nadal masz
szanse nawiaza¢ kontakt z agentami i redaktorami. Wielu z nich bedzie
przeciez obecnych na dzisiejszym wieczornym przyjeciu.

Nastepnego dnia spotkatam te pisarke w holu i spytalam ja:

— I'jak, mialas wezoraj okazje spotkac sie z jakimis agentami i redak-
torami?

Nawet na mnie nie spojrzata. Pomyslalam, ze moze mnie nie usly-
szala, wigc powtdrzytam pytanie.

— Weale tam nie poszlam — wydusila z siebie w koricu ze spuszczong
glowa.

W glowie klebily mi si¢ mysli: ,Poswiecila swojej ksiazce kilka lat,
wydalas na to tysiace dolaréw, przelecialas caly kontynent i ocean, by
tu dotrze¢, dostalas szanse na rozmowe z ludzmi, ktérzy moga spelni¢
twoje marzenia, a ty nawet nie poszlas’ sig z nimi spotkac’?”.

— Czulam si¢ taka oniesmielona. Nie wiedzialam, co moglabym im
powiedzie¢. Zostalam wigc w swoim pokoju hotelowym — wyjasnita.

O rany. A przeciez ta pisarka nie byla jedyna, ktéra nie zdolata podpisa¢
umowy podczas swojej pierwszej konferencji. Wielu innych autorow takze
nie potrafilo zainteresowa¢ redaktoréw swoimi pomyslami. A im wigcej

o tym myslalam, tym bardziej bylam pewna, ze nie chodzilo o wartos¢ ich
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projektow, ale o to, ze nie umieli nawigzywa¢ kontaktéw i przekonujaco
przedstawia¢ swoich pomysléw, by zaprezentowaé ich rzeczywiste walory.

Pomyslatam sobie, ze ktos musi co$ z tym zrobic i ze ja moge by¢ tym
kims. Szybko zabralam sie do pracy.

Tak powstata ksiazka POP! Create the Perfect Pitch, Title and Tagline
for Anything, ktéra omawiano w MSNBC, ,New York Timesie” i ,Fast
Company” i ktéra pomogla wielu ludziom opracowa¢ skuteczne nazwy
produktow, tytuly bestsellerow i ciekawe slogany reklamowe.

Jestem dumna z wplywu, jaki wywarla ta ksiazka, ale jednoczesnie
stopniowo uswiadamialam sobie, ze trzeba czego$ wiecej niz wpadajacy
w ucho tytul i hasto reklamowe, by nawigza¢ kontakt z ludzmi. Rze-
czywiscie, tytuly i puenty moga przyku¢ uwage, ale nie sa w stanie
jej utrzymad. A jesli naprawde chcemy nawiaza¢ kontakt z innymi
ludZmi, musimy umie¢ utrzymywac ich pozytywna uwagei ob-

darzy¢ ich swoja uwaga.

Nie ma mowy o tworzeniu JAKICHKOLWIEK
wiezi bez prawdziwej uwagi

Najwazniejsze: lqcz.

E.M. Forster, pisarz

Cala soba wierze, ze rada Forstera jest whasciwa. Gdy pod koniec zycia
patrzymy za siebie, najwazniejsze staje sie to, czy naprawde udalo nam
si¢ nawiaza¢ kontakt z ludzmi, ktérzy byli dla nas wazni.

Problem w tym, ze pomimo naszych najlepszych checi i wysitkow
czesto nie udaje nam si¢ nawigza¢ odpowiednio bliskich wiezi. Nie
zostalismy tego nauczeni. Uczono nas matematyki, przyrody i historii, ale
nikt nie pokazal nam, jak budowac trwale i obopolnie korzystne zwiazki.

W rezultacie nie robimy tego dobrze albo tez nie robimy tego weale.
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To dlatego tak czesto doznajemy dojmujacego poczucia samot-
nosci. Nasze pomysly sa ignorowane. Projekty nie znajduja poparcia.
Programy przechodzg niezauwazone. Marzenia pozostajq niespelnione.
Zwiazki ... schodza na manowece.

Stephen Marche w artykule Is Facebook Making Us Lonely?, ktory
ukazal si¢ w kwietniowym numerze ,Atlantic” w 2012 roku, stwierdzit:
,Cierpimy na niespotykana wezesniej alienacje. Nigdy nie bylismy bar-
dziej oddaleni od siebie nawzajem”.

Polaczylam to wszystko i zaczelam sig zastanawiac: ,Co mozna zro-
bi¢, by budowa¢ prawdziwe wiezi z ludzmi w kulturze braku cierpliwosci
i wyobcowania?”. No c6z, gléwnym warunkiem obopdlnie korzystnej
relacji musi by¢ dwustronna uwaga. Jak mozna ja zapewni¢? Mu-
simy przesta¢ probowa¢ zyska¢ czyja$ uwage, azacza¢ okazywac
SWOja uwage.

To ma sens, prawda? Jesli chcemy, aby ludzie poswigcali nam swoj
cenny czas i swoja uwage, musimy najpierw obdarzy¢ ich tym samym.
My pierwsi. To my ustanawiamy precedens. Zainteresowanie innymi
sprawia, Ze inni zaczynajq interesowac si¢ nami.Wzajemne zaintereso-
wanie — INTRIGUE — jest kluczem do przeksztalcenia frustrujacej, nie-
prowadzacej do niczego, jednostronnej komunikacji w produktywna,

zapewniajaca obopdlng satysfakcje komunikacje dwustronna.

Jak w petni skorzystac z tej ksigzki?

Do czego wracalismy przed wynalezieniem deski kreslarskiej?

George Carlin, komik

Wszystkie informacje na temat wlasciwego budowania relacji, jakie
tylko zdolalam zebra¢, wkomponowatam w latwy do zapamietania i wy-

korzystania akronim INTRIGUE. Potraktuj go jako przepis na sukees.
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Kazda litera tego akronimu to kolejny sktadnik, ktory pomoze ci zdoby¢
pozytywne i wzajemne zainteresowanie drugiego czlowieka, co stanowi
podstawe relacji. I — tak jak w przypadku innych przepisow — mo-
zesz go dostosowac do wlasnego gustu i whasnej sytuacji.

Jestes zapewne bardzo zajety osoba, dlatego tez staralam sig, aby
rozdzialy byly jak najkrotsze. Dzigki temu mozesz oddac¢ sie lekturze
i wyciagnac z niej jakie$ korzyéci nawet wtedy, gdy masz tylko kilka mi-
nut wolnego czasu. Kazdy rozdzial konczy sekcja Do dziela!, zawierajaca
pytania, ktore moga pomac tobie oraz twojemu zespolowi zastanowi¢
sie nad sposobem dostosowania idei oméwionych w rozdziale do wla-
snych priorytetow.

A jesli méwimy o priorytetach — aby moc w pelni skorzystac z tej
ksiazki, proponuje wypelni¢ formularz S pytar, ktory znajdziesz na na-
stepnej stronie. Formularz ten stanowi odpowiednik deski kreglarskiej,
od ktorej nalezy zaczyna¢ kazdy nowy projekt. Jesli bedziesz go mie¢
przed oczami podczas czytania tej ksiazki, uda ci sie przelaczy¢ z trybu
obserwacji (,To dobry pomysl”) w tryb wykonawczy (,Tak
wlasnie zastosuje ten pomysl w praktyce”). Ato sprawi, Ze osiagniesz wy-
mierne i rzeczywiste rezultaty.

Formularz § pytar to narzedzie pozwalajace skoncentrowa¢ uwage
na tych, z ktorymi cheesz nawiazac blizsze relacje. Dzigki niemu latwiej
znajdziesz odpowiedz na nastepujace pytania: ,Co mogloby sprawi¢, by
ta relacja byla intrygujaca, przydatna i whagciwa? Co aktualnie stanowi
problem i jakie sg potrzeby? W jaki sposob moge szybko na to zareago-
wac i od samego poczatku budowa¢ wartos¢ w relacji, tak aby ludzie
chcieli poswieci¢ mi cenny czas i uwage?”. Wypelnienie formularza 5 py-
tari to jedna z najlepszych form przygotowania si¢ do nawiazywania rela-

cji, ktore beda korzystne dla wszystkich.
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5 pytan — twoja deska kreslarska, na ktorej
zaprojektujesz wartosciowe relacje z innymi

Jesli cheemy nawiqzac z kims kontakt, najpierw musimy zastuzy¢ sobie na

jego uwage i szacunek.

Sam Horn

Wypelnienie formularza S pytari pomoze ci przygotowac sie do budowy

dwustronnych relacji.

DIV {3)zblizajacej sie sytuacji chcesz sig przygotowac?

Prezentacja podczas konferencji? Narada w firmie? Rozmowa kwalifi-
kacyjna? Prezentacja twojej ksiazki? Prezentacja pomyslu przed gronem
potengjalnych inwestoréw? Propozycja biznesowa? Projekt reklamy

winternecie? Plan kampanii reklamowej?

stanowi twoja docelowa publicznos¢?

Ile ci ludzie majq lat, jakiej sq plci i skad pochodza? Jak bardzo sq za-
interesowani lub tez jak silny jest ich opér? Jakie maja problemy albo
niezaspokojone potrzeby? W jakim sa nastroju? (Zniecierpliwieni? Roz-
Zloszczeni? Sceptycznie nastawieni? Podekscytowani? Zaje;ci?) Opisz

swoich odbiorcéw, by moc ich sobie dobrze wyobrazic.
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(coyA| XY {|1v) @to wydarzenie bedzie miato miejsce?

Dziewiata rano w biurze twojego klienta? Kolacja w gwarnej restaura-
cji? Poniedziatkowy poranny biuletyn rozsylany do ludzi z twojej listy
mailingowej? Biznesowy lunch w ekskluzywnej sali hotelowej? Tele-
konferencja na Skypie z wieloma ludzmi, z ktorych kazdy mieszka w in-

nej strefie czasowej?

] WXer4Icledmiatoby to okazac sie wartosciowe

dla twoich rozmoéwcéw?

Dlaczego mieliby chcie¢ poswieci¢ swoja uwage wlasnie tobie? Dla-
czego mieliby potraktowac to jako sensowne wykorzystanie swojego
cennego czasu, wysitku i pieniedzy? Innymi stowy, jakie korzysci im pro-

ponujesz?

] WXerd1cledmiatoby to by¢ wartosciowe dla ciebie?

Jakie trzy konkretne rzeczy chcesz osiggna¢ w rezultacie tej rozmowy?
Jakie sa trzy potencjalne wyniki lub dzialania, ktore mozesz potraktowac
jako sukces dla siebie lub twojej firmy?




KOMUNIKACJA

JAK TWORZYG INTRYGUJACE TRESCI? JAK PRZYCIAGAG UWAGE KONSUMEN-
TOW DO PRODUKTU CZY WSPOLPRACOWNIKOW DO POMYSLU? CO MOZNA
ZROBIC, BY BUDOWAGC PRAWDZIWE WIEZI Z LUDZMI W KULTURZE BRAKU
CIERPLIWOSCI | WYOBCOWANIA?

Wedtug magazynu ,Fast Company” jedna osoba na cztery rezygnuje
z przegladania strony internetowej, jesli jej tres¢ taduje sie diuzej niz
cztery sekundy. Mamy do czynienia z prawdziwg epidemia braku
cierpliwosci, a jednoczesnie cierpimy na alienacje i niedobér uwagi. Na
szczescie s sposoby pozwalajgce pokonaé chroniczne rozproszenie
uwagi odbiorcéw. Znajdziesz je w tej ksigzce.

Sam Horn, specjalistka z zakresu komunikacji i autorka wielu
bestsellerowych ksigzek, przedstawia konkretne techniki pozwalajace
zainteresowac twoich odbiorcéw i sktonic ich, by odtozyli wszystko na
bok i skoncentrowali swojg uwage na tobie i twoich stowach.

Jej oSmioetapowy proces INTRIGUE pokazuje, w jaki sposéb
przeksztatcic nudne i przefadowane trescig przekazy w spdjna,
przekonujacg i skuteczng komunikacje dwustronna. Horn na bazie
konkretnych case studies omawia m.in. innowacyjne sposoby
inicjowania konwersacji podczas spotkan networkingowych, wyjasnia,
jak zbudowaé atmosfere zaciekawienia podczas wystgpienia na scenie
czy jak skupi¢ uwage inwestoréw za pomoca krotkiej prezentacii.

Narzedzia modelu INTRIGUE pozwola ci skutecznie przykuc i utrzymac
uwage odbiorcy: widza, stuchacza, czytelnika.

Bez wzgledu na to, czy prezentujesz jakis nowy produkt, prowadzisz
prezentacje, promocje, czy chcesz kogos do czego$ przekonaé, Sam
Horn nauczy cie, w jaki sposéb zdoby¢ uwage ludzi — i jg utrzymad.

Daniel H. Pink, autor ksigzek Drive. Kompletnie nowe spojrzenie
na motywacje oraz Jak by¢ dobrym sprzedawca
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