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To książka o czymś więcej
niż tylko sieci społecznościowe

ktor James Cagney wystąpił w ponad 50 filmach i zdobył liczne
nagrody, w tym Oscara dla najlepszego aktora. Amerykański

Instytut Filmowy umieścił go w pierwszej dziesiątce listy 50 najwięk-
szych amerykańskich gwiazd wszech czasów.

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

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

Widzimy tu pewną zbieżność między nami a Cagneyem. Choć
nigdy nie skupialiśmy się na tym, jak niesamowite i wspaniałe są
media społecznościowe, to ludzie często powołują się na nas, kiedy
o nich mówią, czy wręcz wymieniają nas jako ekspertów od sieci

A
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społecznościowych. „Hej, ty brudny szczurze, czytaj dalej, bo mamy
asa w rękawie”.

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

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

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

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

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

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

Kup książkę Poleć książkę
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Rozdział 1.

Formuła Wpływu

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

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

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

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

  

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

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

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

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

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

                                                          
1 W oryginale friends, family, fools — przyp. tłum.
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Oczywiście, interesuje się tym, kto ogląda jego filmy. Troszczy
się o rzeki, którymi podróżuje, bierze pod uwagę stacje wyświetla-
jące jego filmy, ale prawdziwą publicznością, ludźmi, na których
naprawdę mu zależy, są ci, którzy decydują się podróżować razem
z nim. Oto, co mówi na ten temat:

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

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

Geografia była głównym kierunkiem moich studiów na Uniwer-
sytecie Waterloo, a na moim wydziale studenci mieli możliwość
wypożyczenia na kilka dni kamery do realizacji swoich projektów.
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Pomyślałem, że powinienem postarać się udokumentować moją
wyprawę na północ, pociągnąłem więc za kilka sznurków jednocze-
śnie i dostałem na całe lato zupełnie nową kamerę kupioną dzięki
czyjejś darowiźnie. Pod koniec czerwca 2004 roku wraz z kilkoma
przyjaciółmi, siostrą i kamerą wideo wyruszyłem na Terytoria Pół-
nocno-Zachodnie”.

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

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

  

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

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

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

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

Krótko mówiąc, chcemy, abyś miał Wpływ.
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Błąd! W dokumencie nie ma tekstu o podanym stylu. 14
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