CHIP HEATH & DAN HEATH: NAPAD ZA MILION

Nie je pravda, ze velky ndpad sa
zrodi iba v hlave prirodzenych
géniov. Proces tvorby ani nie je
nutny. Mnohé ndpady su skor
objavené, nie vyndjdené. Ak mdte
talent na objavovanie, vzdy porazite

MEDTMABODNT BESTSEULER

ZA MILION

MADE TO

Frin v vty s tych, ktori maju talent na
CHIP HEATH vytvdranie. Je to preto tak, lebo
DANSEITS okolity svet wvzdy vytvori viac
B vynikajucich ndapadov ako

ktorykolvek jednotlivec, aj ten
najkreativnejsi z kreativnych.
JEDNODUCHY
Jednoduchost = podstata + kompaktnost
Pod pojmom jednoduchost rozumieme schopnost

pomenovat podstatu veci. Délezita je prva veta, ktora ma
vystihovat podstatu. Délezité je posolstvo.

Treba najst podstatu, a vyjadrit ju vo forme kompaktnej
myslienky. Dosiahnut, aby kompaktna fraza skryvala aj
hlboky zmysel, je umenie.

Dva kroky k dosiahnutiu toho, aby sa napad chytil:
e Pomenovat podstatu.

e Prelozit podstatu do podla konkrétneho zoznamu
SUCCES - vid. dole

Vyjadrovat sa jednoducho,
myslienky, je tazké.

prostrednictvom klicovej

PREKAPIVY

Zdkladnym problémom komunikdcie je zaujat ludi a tuto
pozornost udrzat.

Ak sa snazime ludi motivovat, aby davali pozor, mali by
sme vyuzit silu velkého prekvapenia. Prekvapenie sa
zmocni nasej pozornosti.

Zaujem udrziava nasu pozornost.

Ak pouzivate na hodine metodu =zahad, zvySujete
zaujem.

Bod zlomu vyvolava zvedavost.
Vybocte zo znamej schémy.

Zvedavost prichadza, ked pocitime vo svojich
vedomostiach medzery. Teoria medzier je zalozena na
naSej schopnosti upozornit I'udi na veci, ktoré nevedia.
Medzery v poznani plodia zdujem. Cim viac vieme, tym
viac vieme, ¢o nevieme. Povieme, tak toto viete a toto
mozno nie, alebo sa spytame, ¢o pride potom.

Mozeme nastolit otazku, alebo hadanku, ktora 'ndom
pomodze rozoznat, ¢i vich poznani existuje medzera.
Moézeme ich vyzvat, aby navrhli rieSenia.

Logické zoradenie faktov je nudné. Cielom prednasky
nema byt podat informacie, ale vzbudit u posluchacov
tazbu nieco sa dozvediet. ZlepSenie dosiahneme zmenou
Struktary, nie obsahu. Trochu tajomstva robi divy.

Nepytajte sa: aké informacie potrebujeme odovzdat, ale
aké otazky mame vzbudit v hlavach svojich posluchacov.

Obohatit nase napady o potrebny moment prekvapenia si
vyzaduje usilie a kreativitu.
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KONKRETNY

Aj ta najabstraktnejSia stratégia sa musi premenit na
konkrétnu ¢innost. Abstraktnost znizuje zrozumitelnost
a zapamadatanie myslienky.

Konkrétnost:

e Je nevyhnutnym aspektom chytlavych napadov.
¢ Pomaha nam vyhnut sa problémom.

e Konkrétne mysSlienky sa lahSie zapamatajua.

e Prebudza poznanie.

e  Umoznuje koordinaciu.

e Je najefektivnejSia.

Nezabudnite, Zze nemdte hovorit abstraktne.

Ludi skor prilaka realnost, ako rozsah ponukanych
vyhod. Nemusite slubovat bohatstvo, sexepil, alebo
pritazlivii osobnost. Uplne staéi dat prisfub primeranych
vyhod, ktoré si l'udia vedia realne predstavit.

HODNOVERNY

Ziskavanie hodnovernosti:
e  Autority

e Celebrity

e Antiautority

e Detaily

e  Statistika

e Sinatrov test

e  Overitelna referencia

Ako presvedcCit Iudi o tom, aby nam verili? Viera ma
velku cenu, ale sama o sebe nestaci. Aby ludia zacali
konat, musi im na niecom zalezat. To, ze I'udia nieComu
veria, eSte neznamena, ze pre to nieco urobia. Ludi
zaujimaju konkrétne vyzvy.

EMOCNE ZAFARBENY

»Ak vidim za sebou masy, nikdy ni¢ nevykonam® Ak
vidim jednotlivea, to ma motivuje na ¢iny. “ Matka Tereza.

Vyskum potvrdil, ze ked sa vo veciach rozhodujeme
srdcom, uprednostiiujeme jednotlivca pred masou. Je to
emocna inteligencia, ktord podnieti konanie. Ked
zacneme mysliet ako analytici, nase reakcie na emotivne
podnety sa menia. NaSa schopnost citit je zatlacena do
uzadia.

Manazéri musia nadchnut 'udi pre pracu na zlozitych
ulohach. Ako vlozit do odkazu emociu, ktora by Tudi
vedela pre vec nadchnut. Pocity dokazu inSpirovat pre
¢innost.

Ako dosiahnut, aby Iudom zalezalo na tom, C¢o im
komunikujeme? Aby sme pre svoj odkaz Iudi nadchli,
nepotrebujeme vytvarat emocie tam, kde absentuju.

V skutoénosti je to tak, ze mnohé odkazy vyuzivaju
existujuice emocie.

Tri stratégie, aby ludom na nieCom zalezalo:
e  vyuzitie asociacie
e apelovanie na vlastny zaujem cielovej skupiny

e apelovanie na identitu



CHIP HEATH & DAN HEATH: NAPAD ZA MILION
Ich spoloénym nepriatefom je Prekliatie Poznanim -
racionalita.

Ak chceme Iudi pre nieco ziskat, musime stavit na to,
na ¢om im uz zalezi. Robime to tak, ze apelujeme na
veci, ktoré su pre nich délezité. Pre I'udi st doleziti oni
sami. Teda musime apelovat na ich vlastny zaujem.

Uplne najdélezitejsie je, aby sa vam podarilo do kazdého
sloganu dostat kusok vlastného zaujmu zakaznika.
NapiSte to tak, aby ho presvedcil, ze ponukate nieco, ¢o
on chce.

Spoloénosti Casto zdoéraznuju vlastnosti produktu
namiesto toho, aby sa sustredili na ich vyhody.
Nepomenovavaju dévod, preco by sme si ich mali kupit.
Musite jasne pomenovat vyhodu ponukanej vyhody.

Treba mysliet na zaujem cielovej skupiny. Ak mate
zaujem  cielovej skupiny na vlastnej strane,
nezahadzujte ho.

Skupinové nazory s mnohokrat lepSim barometrom
politickych nazorov ako zaujem jednotlivca.

Maslowova teoria motivacie:
e  Metapotreby: poméct inym vyuzit vlastny potencial.

e Sebaaktualizacia: vyuzitie vlastného potencialu,
sebauskutocnenie, vrcholové zazitky.

e Potreba estetiky:
vyrovnanost.

symetria, postupnost, krasa,

e Potreba ucit sa: vediet, chapat, mentalne spajat.

e Potreba uznania: uspiet, byt schopny, ziskat si tctu,
nezavislost, postavenie.

e Potreba spolupatricnosti: laska, rodina, priatelia,
naklonnost.

e Potreba bezpecia a istoty:
stabilita.

ochrana, bezpecnost,

e Telesné a fyziologické potreby: hlad, sméad, pohodlie.

Vrchol Maslowovej pyramidy dosahuje iba nepatrné
mnozstvo 'udi z reklamy alebo manazérskych postov.

Prvy model: Ludi pohana vlastny zaujem a rozum.
Druhy model: Ludia sa rozhoduju na zaklade identity.

Nehovorte co robite, ale preco to robite. Otazka ,Preco“
nam pomaha pripomentut si zakladné hodnoty
a principy, na ktorych budujeme svoje napady.

Ako dosiahneme,
napadoch?

aby Iudom =zalezalo na naSich

e Pomoézeme im zbavit sa ich klobukov analytika.
e Vzbudime empatiu vo¢i konkrétnemu jednotlivcovi.

e Ukazeme, ako nas§ napad suvisi s tym, ¢o je im uz
blizke.

e Apelujeme na ich vlastny zaujem, no tiez na ich
identitu - nielen na osobu, ktorou su dnes, ale ja na
ta, ktorou by chceli byt.

PRIBEHY

Pribehy dokazu Iudi motivovat k ¢inom.
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ZHRNUTIE
Ako vytvarat chytfavé napady: komunikaény ramec

Aby sa napad chytil, mal prakticky a trvaly dosah, musi
u posluchaca dosiahnut, aby:

e Pochopil jeho podstatu: JEDNODUCHY

e Zaujal jeho pozornost: PREKVAPIVY

e Rozumel mu a zapamétal si ho: KONKRETNY
e S nim suihlasil/veril mu: HODNOVERNY

e Mu na fiom zalezalo: EMOCNE ZAFARBENY

e Mohol na zaklade neho konat: PODANY AKO

PRIBEH
Kazdy z nas dokaze vytvorit napad, ktory je:
e Simple - Jednoduchy: N4ajdite podstatu.

e Unexpected- Prekvapivy: Zaujmite pozornost -
prekvapenie, udrzte si pozornost - zaujem.

e  Concrete - Konkrétny: Pomézte ludom, aby rozumeli
a zapamatali si. Pomézte fTudom k lepSej koordinacii.

e Credentialed - Hodnoverny: Pomézte l'udom uverit.

e Emotional - Emoc¢ne zafarbeny: Aby 'udom na tom
zalezalo. Vyuzite silu asociacie. Apelujte na vlastny
zaujem. Apelujte na identitu.

e Story - Pribehy: Povzbudte Tudi k ¢inom. Dodajte
Iudom energiu potrebnt na ¢in.
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