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Wstep

— Chcesz orzeszki? — zapytatem.
— Nie... tuskane?

- Tak.

- To daj.

Ogladalismy wlasnie serial, a poniewaz widziatem go juz po raz
czwarty, odplynalem myslami. Zastanawiatem sie, co sprawito,
ze wole za czwarty seans tego samego serialu ptaci¢ miesigczny
abonament w serwisie streamingowym, zamiast po prostu kupi¢
go na DVD. I czemu wlasciwie ogladamy to samo po raz czwarty,
zamiast znalez¢ co$ nowego wérod tysiecy mozliwosci propono-
wanych pod tym samym adresem. Dialogi zlaly si¢ w niewyrazny
zlepek dzwigkdow. Dlaczego tak w ogoéle nie jestem teraz w kinie?
Coéz - winne sg tygrysy. Nim jednak do nich dotrzemy, odpowie-
my sobie na inne wazne pytanie.

Wyobrazmy sobie, ze sklep internetowy przed ztozeniem za-
modwienia wymaga, aby formularz zamoéwienia zostat wydruko-
wany, podpisany, zeskanowany i przestany na adres e-mail. Jaka
jest szansa, ze kupisz w tym sklepie?



10 Zasada najnizszej energii

Specjalisci od marketingu internetowego wiedza, ze kazde
dodatkowe klikniecie konieczne do ztozenia zamdwienia to
uciekajacy oknem potencjalny zysk. Kazda dodatkowa sekunda
tadowania strony produktu to kolejny klient, ktéry zdazy si¢
rozmysli¢. Jedna ze zlotych zasad internetowego marketingu
jest maksymalne uproszczenie procesu zakupu: niezbedne mi-
nimum pol w formularzu, minimalna liczba krokéw od reklamy
pop-up do potwierdzenia zamdwienia, tatwe do znalezienia
przyciski, uzycie lokalizacji urzadzenia zamiast wpisywania
adresu. Na poziomie jednostki przeczy to jednak intuicji: kaz-
dy z nas wie sam o sobie, ze jezeli chce co§ zamoéwi¢, nie ma
znaczenia, czy formularz zamoéwienia ma 10 czy 15 pdl. Jednak
na 1000 potencjalnych klientéw kilku dokona zakupu przy 10,
a nie dokona przy 15 polach. Oddajmy gtos wszechstronnemu
specjali$cie:

Janusz Piechocinski
@Piechocinski

Jesli finalizacja e-transakcji trwa dtuzej niz
minute, klienci rezygnuja

Translate Tweet

Ten fenomen nie dotyczy jednak wylacznie zakupéw online.
Cztowiek jest ewolucyjnie zaprogramowany tak, by unikat zbed-
nego wysitku - to pozostalo$¢ z czasow, kiedy balansowalismy

na granicy sil, a kazda kilokaloria mogta przesadzi¢ o zyciu lub

*  Janusz Piechocinski podaje to na portalu Twitter, te sama informacje przed-

stawia portal dlahandlu.pl, adres: https://www.dlahandlu.pl/wiadomosci/je-
sli-finalizacja-e-transakcji-trwa-dluzej-niz-minute-klienci-rezygnuja,101458.
html [dostep: 5.09.2021].



Wstep 1"

$mierci. Ucieczka przed Iwem byta warta calej energii, jakg mie-
lismy do dyspozycji, ale jezeli zabrakto jej w ostatnim momencie
- ¢0z, posilit sie lew.

Teraz na wigkszo$¢ z nas nie czaja si¢ wielkie drapiezne koty,
ale nasze organizmy o tym nie wiedzg. Jezeli musimy co$ wy-
drukowa¢, prawdopodobnie p6jdziemy do najblizszej drukarki,
nawet jezeli drukuje w gorszej jakosci. Bo co, gdyby wyskoczyl zza
niej tygrys? Zaoszczedzong energie przeznaczymy na ewentualng
walke lub ucieczke. To musialby by¢ bardzo wazny wydruk, by$my
pofatygowali si¢ do lepszej maszyny na innym pietrze. Albo tez
musielibySmy mie¢ przed sobg jakie$ nieprzyjemne (wymagajace
wielkiej energii) zadanie, ktérego wykonanie odlozymy na p6z-
niej dzigki przejazdzce winda.

Wszyscy, w mniejszym lub wiekszym stopniu, wyposazeni
jestesmy w narzedzia komunikacyjne pozwalajace wptywa¢ na
decyzje innych ludzi i przyjmujemy rézne strategie, odpowiednie
dla naszych celéw. Opisany w tej ksigzce mechanizm jest uniwer-
salnym olejem, ktéry naoliwi tryby dzialalnosci, niezaleznie od
preferowanego stylu zarzadzania, sprzedazy czy komunikacji.
Z czasem, i z kolejnymi stronami, coraz wigcej codziennych sy-
tuacji zacznie nabiera¢ nowego sensu.

Zasada najnizszej energii przejawia si¢ najwyrazniej tam,
gdzie najmniej jest innych czynnikéw wplywajacych na decyzje.
Najpelniej ujawni si¢ tez w wielkiej skali. Jednak jej dzialanie
jest rownie silne w odniesieniu do jednostki, réwniez wtedy,
gdy dziata wiele innych faktoréw - cho¢ dla nieuzbrojonego oka
pozostaje czgsto niewidoczne. Wigkszos¢ dostepnej literatury
ma w zamierzeniu umozliwi¢ opanowanie najmocniej oddzia-
tujacych na nasze pobudki emocji. Zdecydowana liczba decyzji,
w tym i tych waznych, jest jednak od nich w znacznej mierze albo
pozornie wolna, albo obarczona réwnomiernie po stronie dwéch

lub wigkszej liczby mozliwych rozwigzan. Niezaleznie od tego,
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w jaki sposob zarzadzamy zachowaniami ludzi (znéw - czy to
w sprzedazy, kierowaniu organizacja, czy w zyciu prywatnym),
gdzie$ na skraju obszaréw dobrze zbadanych pozostaje szara
strefa, w ktorej pobudki dzialan zdaja si¢ przybierac chaotyczna,
nieprzewidywalng postaé. Czes¢ z tych dziatan moze mie¢ dla nas
mimo to wielkie znaczenie. Ksigzka ta zaprasza do eksploracji
wlasnie tej dziedziny.

Idea, by szuka¢ wytlumaczenia ludzkich zachowan i wybo-
réw na skali potencjalnego lub realnego wysitku, nie jest nowa.
Pierwszego obszernego opracowania doczekata si¢ w roku 1949,
w ksiazce Human Behavior and the Principle of Least Effort: An
Introduction to Human Ecology George’a Kingsleya Zipfa. Ksigzka
ta jednak nie zostata przettumaczona na jezyk polski, a dzis jest
praktycznie nieobecna w $wiadomosci i dyskursie psychologii,
ekonomii czy zarzadzania. Autor, z silnie deskryptywnym za-
mierzeniem, koncentruje si¢ na wydajnosci jezykowe;j i ludzkich
relacjach, przeprowadzajgc imponujacg analize dostepnych mu
w czasie powstawania dzieta danych. Zainteresowanych zagad-
nieniem i postugujacych sie jezykiem angielskim odsytam do
osiggalnych jeszcze na rynku egzemplarzy.

W przeciwienstwie do Zipfa skupimy sie na praktycznym
wymiarze dzialania zasady najnizszej energii, a pomoga nam
niektore z odkry¢ psychologii, niedostepnych autorowi Human
Behavior and the Principle of Least Effort. Jezeli czytasz te ksiazke,
prawdopodobnie masz nadzieje, ze pomoze ci ona oszczedzié
energie, ktora bylaby konieczna, aby samemu dojs¢ do pewnych
wnioskow, lub pozwoli zarzadzac¢ ludzmi, sprzedawac, czy tez po
prostu komunikowac¢ sie przy mniejszym wydatkowaniu energii.
To stuszne zalozenie - taki wlasnie jest jej cel.

Zastosowanie przedstawionych tu faktéw znajdg menedzero-
wie, liderzy, wlasciciele firm badz sprzedawcy, ale tez nauczyciele,
dyrektorzy, rezyserowie, kierownicy budowy — w skrécie: wszyscy,
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ktérym zalezy na tym, aby cztowiek X wykonal czynnos¢ Y. Cos
dla siebie znajdzie réwniez kazdy, kto chce o kolejny element uzu-
pelni¢ swoja zdolno$¢ skutecznej komunikacji, a takze Czytelnicy
ciekawi, czym rdzni si¢ sprzedaz domu od sprzedazy perfum, jak
stworzy¢ skuteczng reklame z kawalka plandeki i jedenastu liter,
podnies¢ ceng piwa, skroci¢ czas siedzenia na toalecie, ograniczy¢
liczbe samobdjstw na $wiecie, zaczaé biegac oraz czemu szef nas
nie chwali. Kto dotrwa do konca, dowie si¢ réwniez, jak pytaé, by
nam odpowiedziano, co ma wspdlnego tresura pséw z codzienng
rozmowy z bliskimi, a takze kiedy i dlaczego warto pomysle¢
o zmianie pracy. Oraz dlaczego czasem nie mamy ochoty na
orzeszki - no chyba ze tuskane.

Gléwnym zadaniem tej ksiazki jest zwrdcenie uwagi na istnie-
jacy fenomen i rézne obszary, w ktorych znajduje on zastosowa-
nie, oraz zaproponowanie sposobow uzycia tej wiedzy w praktyce.
Pisatem ja z mys$lg o tym, aby nie tylko podsungé wam gotowe
metody, ale réwniez da¢ obraz na tyle pelny, byscie mogli sami
swobodnie tworzy¢ kolejne, odpowiadajace waszej sytuacji. Kilka
strategii zostanie tu zaproponowanych, stworzenie dalszych spo-
czywa w calodci na barkach tych, ktérzy zdecyduja si¢ podazy¢
szlakiem $wiadomego uzycia zasady najnizszej energii. Mam
réwniez nadzieje, ze moich zdolnosci literackich starczy na to,
by ksigzke bylo fatwiej czytad, niz odlozy¢.

Trudno w tym momencie nie zada¢ sobie jeszcze jednego

zasadniczego pytania.

Jestesmy po prostu leniwi?

Oczywiscie, ze nie. Kazdego dnia podejmujemy decyzje, kto-
re kosztujg nas wiele wysitku, posuwajg naprzdéd nasze kariery
albo chronig przed niepozadanymi konsekwencjami. Zasada

najnizszej energii nie réwna si¢ twierdzeniu, ze ludzie sg z natury
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leniwi. Na kolejnych stronach odkryjemy, co nasza energetyczna
oszczedno$¢ oznacza w praktyce, na kogo i kiedy ma najwigkszy
wplyw ijak przejawia si¢ u silnie zmotywowanych, efektywnych
ludzi, takich jak wy.

Dla pelnego zrozumienia zasady niezbedne jest odpowiednie
zdefiniowanie energii. Nie chodzi o obiektywny koszt energetycz-
ny wyrazony w kilokaloriach, ale o bardzo subiektywna ocene,
najczesciej nieSwiadoma, dokonywang przez kazdego czlowieka
stojacego przed dowolnym wyborem pomiedzy dwoma (lub wig-
cej) wariantami, z ktorych przynajmniej jeden niesie ze soba ener-
getyczny wydatek. Innymi slowy - to pozorny koszt podjecia
czynnosci, zaniechania jej lub zmiany sposobu jej wykonania.
Zasadg jest zatem hipoteza, ze nizszy koszt przemawia zawsze na
korzys$¢ obarczonej nim mozliwosci w stosunku do mozliwos$ci

obarczonej kosztem wyzszym.

Postawmy si¢ na chwile w roli klienta sklepu internetowego,
ktdry zrezygnowal z zakupu ze wzgledu na zbyt duzg liczbe pdl
w formularzu zamoéwienia. Sytuacja jest trudna do wyobrazenia
— zaden racjonalnie myslacy czlowiek nie podejmuje decyzji

na podstawie takich czynnikéw. Jednoczesnie wiemy ze sta-
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tystyki?, ze do takich zdarzen regularnie dochodzi. Trudnos¢
wczucia si¢ w te sytuacje polega na tym, ze 6w klient racjonali-
zuje wlasny wybor — moze na przyklad twierdzi¢, ze rozmyslit
sie po glebszym zastanowieniu albo ze w trakcie wypelniania
formularza zdecydowal si¢ poréwnacé ceng produktu z ceng na
innym portalu. Moze to by¢ nawet prawda - kluczowe dla nas jest
zrozumienie faktu, ze pierwotna przyczyna byt wigkszy wymog
energetyczny (w tym wypadku réwniez wymog czasu), a czlo-
wiek, ktérego zachowanie zostato ,,zmienione”, nie zdaje sobie
z tego sprawy. Psychologia dobrze zna proces racjonalizacji.
Z badan wiemy na przyktad, ze ludzki mézg podejmuje decyzje
szybciej, niz dostang si¢ one do naszej swiadomosci®. Czlowiek
zapytany o przyczyne podjecia tego, a nie innego wyboru poda
nam potencjalnie relewantny powdd, ktéry nie§wiadomie ,wy-
myslil” jednak dopiero po fakcie. Dzialanie to wykorzystywane
jest w gleboko zmedializowanym ,,przekazie podprogowym”.
W porzadku - powiecie - ale zakupy to staby przyklad. Bywaja
impulsywne, moze ten dodatkowy czas to po prostu dobra okazja,
by sie opamieta¢. Wezmy zatem inng dziedzing. Jezeli w procesie
rekrutacji wytonimy 100 zainteresowanych oso6b i kazda z nich
zaprosimy na jedng rozmowe rekrutacyjna, po ktorej od razu
podsuniemy do podpisania umowe, to zatrudnimy 90 oséb (za-
ktadamy, ze standardowe 10% nie pokaze si¢ na spotkaniu oraz
ze zatrudnimy kazdego, kto dotrze na uméwione miejsce). Jezeli

2 Stosunek reakcji, na przykltad na internetows reklame, do sprzedazy mierzy sie

na wiele sposobow, miedzy innymi za pomoca wskaznika nazywanego ,,kon-
wersjg” (ang. conversion rate), wyrazanego w procentach (liczba dokonanych
zakupow dzielona przez liczbe kliknig¢). Innym sposobem moze by¢ stosunek
wartosci do kliknig¢ (warto$¢ kliknigcia), gdy cala warto§¢ zakupéw dokonanych
na podstawie reakcji na reklame podzielimy przez liczbe tych reakgji.

Pierwszy eksperyment potwierdzajacy te wnioski przeprowadzit Benjamin Liber
w latach osiemdziesigtych XX wieku. Obszerne wyniki jednego z nowszych ba-
dan, tym razem Rogera Koeniga-Roberta i Joela Pearsona ze Szkoly Psychologii
Uniwersytetu Nowej Potudniowej Walii, dostgpne sa pod adresem https://www.
nature.com/articles/s41598-019-39813-y [dostep: 23.08.2022].
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moment podpisania umowy przesuniemy w czasie chocby o dzien,
odpadnie nam kolejne, w najlepszym razie, 10%, zostawiajac nas
z okolo 81 osobami. Jezeli zamiast jednego spotkania rekrutacyj-
nego urzadzimy dwa nastgpujace po sobie, przy czym warunkiem
zatrudnienia bedzie uczestnictwo w obu, prawdopodobnie prace
zacznie mniej niz 70 oséb. Dodajmy do tego badanie lekarskie
i uzupetnienie dokumentacji, a z puli 100 oséb deklarujacych
cheé podjecia pracy zatrudnimy mniej niz potowe. Z wigkszoscia
pozostatych prawdopodobnie calkowicie urwie si¢ kontakt - po
prostu przestang odbiera¢ telefony, co jest najtatwiejszym spo-
sobem unikniecia koniecznosci ttumaczenia sie z nieobecnosci
(a wiec koniecznosci podjecia kolejnego wysitku)®.

Jezeli napotkali$cie w Zyciu czlowieka, ktory regularnie do-
konuje skomplikowanych czynnosci, zamiast je w prosty sposéb
automatyzowac lub ulatwi¢, chociaz wie, jak tego dokona¢ -
byliscie swiadkami subiektywnej wyceny kosztu energii, kiedy
krotkoterminowy zysk wygrat z dtugoterminowym. Dlaczego
niektdrzy ludzie nie ulatwiaja sobie pracy w sposoéb, ktéry na
dluzsza mete oszczedzi im wigcej czasu? Dlaczego na przyktad
mozolnie kopiuja dane z jednej tabeli do drugiej? Poniewaz nie-
$wiadoma kalkulacja nadaje wigkszy priorytet ,teraz” niz ,,po-
tem”. Ma to ewolucyjny sens. Jezeli teraz nie starczy mi energii
do walki lub ucieczki, na nic zda mi si¢ oszczedno$¢ w ramach
tygodnia, miesigca czy roku. W pewnych okolicznosciach po-
trafimy przetamac t¢ nieaktualng bariere i zainwestowac energie
ze $wiadomoscig, Ze zwrdci si¢ nam ona dopiero po dluzszym
czasie. Nie znaczy to jednak, Ze jesteSmy od tego ewolucyjne-

go brzemienia calkowicie wolni - w przeciwnym razie musie-

“*  Stosunek liczby zatrudnionych do liczby zainteresowanych zmienia sie w za-

leznosci od stanowiska, miesigca i czgdci $wiata, w ktorej przebiega rekrutacja,
niezmienny pozostaje jednak fakt, ze im bardziej wymagajacy energetycznie
i czasowo proces, tym nizszy jest to procent.
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liby$my nieustannie pracowac nad swoja codzienng rutyna,
dazac do maksymalnej efektywnosci proceséw — zupelnie jak
linia produkcyjna lub tancuch dostaw, gdzie takie podejscie
ma dla nas duzo wiecej sensu - dzigki swojej abstrakcyjnosci,
a gléwnie dzieki temu, ze dziatan majacych na celu zmiane nie
podejmujemy sami.

Decyzje oceniamy réowniez na podstawie tego, ile wysitku
bedzie trzeba wlozy¢ w samo podjecie jej lub ,,domyslenie” spo-
sobu jej wykonania (na przyklad: jezeli chce w ogole zdecydowac
o zmianie auta, musz¢ nie tylko przeanalizowac, ktéry samochéd
bedzie dla mnie najlepszy, ale i ustali¢ sposob zakupu, a by¢
moze rowniez sprzedazy starego pojazdu, dopiero potem moge
przeznaczy¢ swojg energie na samga realizacje tego zadania). Re-
zultatem jest ciekawe, powszechnie obserwowane zjawisko, gdy
w obliczu decyzji czlowiek pozwala kwestii, aby raczej sama si¢
rozwigzala — zawiesza wybdr do czasu, kiedy pojawi si¢ kolejny
taktor (na przyklad stare auto kompletnie sie zepsuje i nie bedzie
sie nadawato do dalszego uzytku). W rzeczywisto$ci wybiera
zaniechanie w efekcie dzialania zasady najnizszej energii. Typo-
wym przejawem racjonalizacji bedzie wtedy zdanie: ,Musze si¢
jeszcze zastanowic’, czasami ,, Musze si¢ z tym przespac’, czy tez
»Czekam, az pojawi sie ciekawsza oferta”.

Warto zatem zapamietad, ze:

- Zmiana w sposobie wykonywania czynno$ci, nawet jezeli
prowadzi do oszczgdnosci energii, moze by¢ subiektywnie
kosztowniejsza niz kontynuacja wykonywania czynnosci
znanym sposobem. Dzieje si¢ tak dlatego, ze
o koszt energetyczny jest mierzony w ograniczonym

czasie,
¢ do kosztu wlicza si¢ takze proces myslowy potrzebny
do podjecia decyzji, jak réwniez do przeanalizowania

i zaprojektowania dzialania, ktore wigze si¢ z wyborem.
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- Decyzja moze by¢ podjeta na podstawie kosztu energe-
tycznego $wiadomie lub nieswiadomie (w tym drugim
przypadku do $wiadomosci moze si¢ dosta¢ inne niz ,.ener-

getyczne” uzasadnienie).

Druga wazng kwestig jest zdefiniowanie obszaru dziatania
zasady. Wiemy, ze istniejg silne motywatory, ktore s w stanie
zmusi¢ nas do wydatkowania wielkich ilo$ci energii do réznora-
kich dzialan, i to nie zawsze w racjonalny sposéb, ktdry przynie-
sie nam poréwnywalne korzysci. Jezeli goni nas tygrys, energie
spozytkujemy na ucieczke, ktdra moze uratowa¢ nam zycie, ale
jestesmy tez zdolni wiele energii poswieci¢ grze wideo. Wiemy
réwniez, ze silne emocje moga nas skloni¢ do wysoce energetycz-
nie kosztownego dzialania, jak na przyklad wdanie si¢ w bojke
lub wymyslna zemsta na niewiernym partnerze. Racjonalne po-
budki, wsparte w sposob uswiadomiony lub nieuswiadomiony
emocjonalnym stosunkiem do celu dzialania, beda powodem
gigantycznych wydatkéw energii, nierzadko nawet trwajacych
diugie tygodnie, miesigce lub lata. Gdyby bylo inaczej, nie uda-
toby sie nam nie tylko wynalez¢ elektrycznosci i internetu czy
wysta¢ cztowieka na Ksiezyc, ale tez prawdopodobnie przetrwac.
Co wigcej — w drodze do kazdego z wielkich celéw wielokrotnie
podazymy trasg najnizszej energii.

Dzialanie zasady najnizszej energii bedzie decydujace, kiedy:

- stoimy przed wyborem sposréd dwdch lub wiekszej liczby

wariantow dzialania, zaniechania badz zmiany sposobu
postepowania, ktdre nie niosa z sobg motywujacego po-
tencjatu (na przyklad: wybdér miedzy dwiema trasami
réwnej dtugosci);

- oba warianty sg obarczone takim samym potencjatem (po-

czynajac od wyboru miedzy niezdrowym, ale smacznym
jedzeniem, a zdrowym, ale niedajacym az takiej satysfakcji,
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a koniczagc na moralnych dylematach, jak decyzja o uspieniu
chorego zwierzecia, kiedy obie mozliwo$ci mogg przedsta-
wia¢ podobne emocjonalne cierpienie i obie moga wyma-
ga¢ wielkiej psychicznej energii);

- wariant kosztowniejszy ma z jakiego$ powodu przewage,
ale sytuacja zwigkszy znaczenie czynnika zapotrzebowania
na energi¢ w taki sposdb, ze szala przechyli si¢ na druga
strong (najczestszy przykltad: sytuacja, w ktérej czujemy
powinnos¢ dokonczenia waznego zadania lub ponownego
sprawdzenia poprawnosci jego wykonania, ale ,,nie czu-

jemy si¢ juz na sitach”).

Szybko zauwazymy, Ze zasada najnizszej energii moze mie¢
decydujace znaczenie w wielu obszarach Zycia i dziatania. Warto
pamietaé, ze czynnik energii odgrywa role réwniez wtedy, gdy
ostatecznie zwyciezy inny — sama aktywnos¢ silnego motywatora
nie eliminuje oddzialywania kosztu energetycznego, ale jedynie
je przewaza. Dlatego wlasnie im cig¢zsze jest zadanie, tym wigcej
energii kosztuje nas samo sktonienie siebie lub innych do jego
wykonania.

Niektdére wybory, w ktérych wyraznie przewaza faktor kosztu
energii, poczynajac od ,,pdjscia na fatwizng¢” lub ,,po linii najmniej-
szego oporu’, a koniczac na plagiacie pracy doktorskiej, budza wat-
pliwosci natury moralnej. Inne zas, jak na przyklad wyboér lepiej
znanej z dwoch tras tej samej dlugosci (dzigki czemu mozliwe
bedzie ograniczenie wymagajacego wigcej energii Swiadomego
mys$lenia na rzecz my$lenia i dzialania nieSwiadomego, automa-
tycznego), spotkaja si¢ z pelnym zrozumieniem. Mozliwg ocen¢
czynu bedziemy tu jednak traktowaé po prostu jako jeden ze
$wiadomych czynnikoéw, ktére ktadziemy na szali przed wyborem.

Poniewaz, jak juz wiemy, koszt energii jest oceniany subiek-

tywnie, czasami wystarczy zmiana sposobu, w jaki czynnos¢
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lub para wariantéw zostanie zaprezentowana, aby wplyna¢ na
ostateczng decyzje®. Majac $wiadomos¢ tego, jak rowniez sytu-
acji, w ktérych zasada najnizszej energii moze by¢ zastosowana,
mamy w rekach przydatne narzedzie, ktére da nam zdecydowana

przewage we wspomnianej szarej strefie ludzkich zachowan.

® O ramowaniu wybordéw i jego wplywie na percepcje przedstawionych mozliwo-

$ci, zalozonym jednak na innych pobudkach, pisze Daniel Kahneman w ksigzce
Pulapki myslenia. O mysleniu szybkim i wolnym (2012). Do tego tematu wrécimy
réwniez w rozdziale o ramowaniu.
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Jak wykorzystac¢ ludzka sktonnosé¢ do unikania wysitku i chodzenia
na skréty, by lepiej komunikowac sie, zarzadzaé i sprzedawac?

Dzigki analizie tego zjawiska dowiesz sie miedzy innymi:

= Jak droga najmniejszego oporu poprowadzic¢ klienta do decyzji o kupnie.

= Jak reklamowaé, by byé zauwazonym i sktoni¢ do dziatania.

" W jaki sposéb ustalaé zasadly, ktére bedg przestrzegane.
Jak ksztattowac nawyki swoje i innych.
W jaki sposéb formutowaé pytania, by uzyskac¢ prawdziwa i precyzyjna
odpowiedz.
Czemu fatwiej jest by¢ szefem despota i czemu warto nim jednak nie byé.
Jak szybko dosta¢ odpowiedz na e-mail.

www.mthiznes.pl
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