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,Gdybym miata przedstawi¢ moje zdanie
na temat tej ksigzki jednym ksztattem, to bytoby to ¥".
Tracy De Groose, CEO, Dentsu Aegis Network UK

,Geometria jako fascynujacy zbior strategicznych narzedzi.
Doskonata i wzbogacajaca ksigzka”.
Richard Swaab, wiceprezes wykonawczy AMVBBDO

,Uwielbiam prostote tego pomystu. OsobiScie stosuje podejScie wizualne
i wykorzystuje ksztatty, wiec ta ksigzka doskonale odpowiada mojemu
sposobowi myslenia. Juz widze wiele korzysci z zastosowania
przedstawionych pomystow na warsztatach”.

Judy Goldberg, dyrektor wykonawczy, Leadership & Organisation
Development, Sony Pictures Entertainment

JJezeli przetwarza sie informacje wizualnie - a ja tak robie - albo jezeli
pracuje sie z ludzmi, ktorzy tak robia, to trzeba przedstawiac pomysty prosto
i skutecznie. Ta ksiazka pomoze wam lepiej wykonywaé swoja prace”.
Chris Carmichael, dyrektor ds. mediow, EMEA, HSBC

LUwielbiam te ksiazke, jest Swietna i naprawde innowacyjna. Przegladam ja
w ciggu dnia i planuje, jak wykorzysta¢ te informacje w prezentacjach”.
Simon Redfern, dyrektor, Corporate Affairs, Starbucks

Kevin mysliidealnie jasno i specjalizuje sie w upraszczaniu skomplikowanego.
W tej ksiazce skupit sie na wizualnym jezyku biznesu i pokazuje czytelnikowi,
jak poradzi¢ sobie z problemamii precyzyjnie sie porozumiewac.
Bardzo polecam”.

David Simoes-Brown & Roland Harwood, zatozyciele, 100% Open

LPotrzebujecie tej ksigzki, jezeli nie umiecie mysle¢ wizualnie.
0d myslenia do olsnienia demistyfikuja sztuke strategii”.
Alex Dunsdon, M&C Saatchi Strategy Unit

,Gdyby rekomendacje mogty mie¢ forme wizualng, to datbym tej ksiazce
pie¢ gwiazdek. Zapomnijcie o 50 sposobach na porzucenie partnera -
60 diagramow: jak wizualnie rozwiazywac problemy Kevina Duncana
to znacznie bardziej przydatna lektura”.

John Kearon, Chief Juicer, Brainjuicer Group



Kevin Duncan cudownie postuguje sie stowem”.
British Airways Business Life

»Zrobit dla biznesu to, co Nike dla sportu”.
Richard Hytner, wiceprezes, Saatchi & Saatchi Worldwide

JKrotko, zwieZle i na temat”.
Seth Godin

JPrawdziwy skarbiec btyskotliwych pomystow,
ktorych wiele Duncan opracowat samodzielnie”.
Marty Neumeier, autor Zagi The Brand Gap

,OdSwiezajaco bez ghupot”.
Henry Hitchings, autor The Language Wars

,Dla studentow biznesu i marketingu. Napisane zabawnie
i bardzo prosto”.
Dave Trott, autor Predatory Thinking

J[Ksigzka] petna praktycznych i sprawdzonych
technik wizualizacji, dopracowanych przez 30 lat”.
Jonathan Harman, dyrektor zarzadzajacy, Media, Royal Mail MarketReach

,Opisane pokrotce przez Kevina techniki sa praktyczne
i dziatajg od razu, uwalniajac twoja wewnetrzng kreatywnosc”.
Paul Davies, dyrektor komunikacji marketingowej, Microsoft

,Krotkiina temat zastrzyk dla tych z nas, ktorzy zapomnieli,
jak prosty bywa hiznes. Dowcip + Pomyst = Swiezos¢!”
Chris Baréz-Brown, zatozyciel Upping Your Elvis, autor Shine and Free!

»Jak obdz szkoleniowy dla ludzi, ktorzy chcg mie€ genialne pomysty”.
Mark Earls, autor Herd i I'll Have What She’s Having
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Seria dla:

® Ambitnych, ktorzy wciaz poszukuja nowych drdg
rozwoju i inspirujacych pomystow

e Aktywnych, ktorzy ciagle podejmuja kolejne wyzwania

e Jahieganych, ktorzy w krotkim czasie chca naby¢ wiele
praktycznych umiejgtnosci

Inne tytuty w serii:
EUREKA! 60 sposobow: jok mie¢ dobre pomysty

Kevin Duncan

POSTAW NA SWOIM. Prakiyczne sposoby: jak wywierac wphyw na innych

Nicole Soames
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Ogromnie sie ciesze, ze Kevin napisat te ksigzke. Uwielbiam ksztatty
jako forme wyrazania mysli i przedstawiania pomystow - w ten wtas-
nie sposob pracuje moj mozg. Mysle ksztattami. Diagramy pomagaja
mi prosto i jasno zorganizowa¢ mysli, a bardzo popieram prostote we
wszystkich sytuacjach.

Wszyscy jesteSmy pod presja, aby iS¢ do przodu i robi¢ coraz wiecej.
Swiat staje sie jednak coraz bardziej skomplikowany, a realizacja celow
staje sie wyzwaniem. W rozmowach z klientami czesto stwierdzamy,
ze ,jak” staje sie wiekszym problemem, niz ,co”.

Jesli chcemy robi€ wiecej, to musimy upraszczac. Tu wiasnie lezy war-
tos¢ dobrego diagramu - prostego wizualnego przedstawienia strate-
gii, mysli lub pomystu. Powinnidmy z radoscig wita¢ wszelkie narzedzia,
ktore pomoga nam w pracy. To ksiazka dla wszystkich, ktorzy chca
sprawnie realizowac zadania.

Pamietamy raptem 10% tego, co czytamy, ale za to 30% tego, co widzi-
my. Ksztatty majg znaczng przewage nad stowami. Niemniej wiekszoS¢
firm skupia sie na stowie pisanym. Nie zrozumcie mnie Zle, naprawde
lubie stowo pisane, ale stowa bywajg - a czesto faktycznie sg - naduzy-
wane. Nachodzi nas pokusa, zeby pisac zbyt wiele, a to komplikuje sy-
tuacje. Diagramow takze mozna naduzywac, ale nie az w takim stopniu.
Uwazam, ze mySlenie wizualne pokazuje prostote mysli.

Bardzo sie ciesze, ze w swojej ksigzce Kevin uwzglednit moje ulubione
diagramy - kota, klasyczne piramidy, lejki i muszki.

Moja kariere marketingowa zaczynatam od kot (sa doskonate dla grup
docelowych), a wykresy kotowe w dalszym ciggu utatwiaja szybkie



zrozumienie kategorii sprzedazowych. Koncentryczne kota sa zawsze
przydatne, bo Swiat nie zawsze dzieli sie na odrebne i oddzielone od
siebie kategorie. Na widok piramidy natychmiast mysle o Hierarchii
Potrzeb Maslowa. Korzystatam z niej wielokrotnie, zeby objasni¢ mysli
i pomysty. Pare lat temu moj zespot wykorzystat Hierarchie Maslowa,
by zdoby¢ zamdwienie duzego producenta farb - wyjasnilismy, ze ko-
biety traktuja kolory i wystrdj wnetrz jako forme autoekspresii.

Muszka to ciekawy diagram. W swojej najprostszej formie przedsta-
wia szereg bodzcow skondensowanych w jeden prosty pomyst, ktory
nastepnie wyrazany jest w wielu r6znych formach. Jest naprawde przy-
datny dla marketingowcow, ktdrzy musza wykorzystywac rozne zrodta
danych do opracowania koncepcii, a nastepnie aktywowac jg na rozne
sposoby.

Ksztatty i diagramy sa powszechne, a w Swiecie, w ktorym globaliza-
cja jest dla wielu z nas codziennoscig, jest to istotna zaleta. Pracujac
w Swiatowych korporacjach, musimy mie¢ mozliwos¢ przedstawiania
wiasnych pomystow ponad podziatami geograficznymi - w tym wias-
nie tkwi wartos¢ formy wizualne;j.

Jako spoteczefistwo skupiamy sie coraz bardziej na bodzcach wizual-
nych. W nadchodzacych latach coraz wiecej z nas bedzie mysle¢ wi-
zualnie. Wszyscy bedziemy stosowac ksztatty i diagramy jako sposob
myslenia.

Gdybym miata przedstawi¢ moje zdanie na temat tej ksiazki jednym
ksztaltem, to bytoby to ¥.

Tracy De Groose, CEO, Dentsu Aegis Network UK
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Jakis czas temu zauwazytem, ze wielu uczestnikdw moich szkolef ro-
bito notatki w nowy sposdb - ksztattami, zamiast tradycyjnie stowami.
Zaczatem sie zastanawiac, ile podobnych obrazkéw znajde w moich
notatkach do wyktadow. Byto ich 46, wiec dodatem jeszcze 4 i napisa-
tem te ksiazke. Nie mialem wowczas pojecia, ze istnieje globalny rynek
mysSlenia wizualnego.

Przeszkolitem tysiagce ludzi, wiec wiem, ze dla wielu os6b wyrazenie
myslii rozwigzywanie problemow wytacznie przy uzyciu stow jest trud-
ne. Diagramy to doskonaty sposdb organizacji sposobu myslenia. Dzie-
ki nim mozna lepiej wyjasnia¢ wiasny punkt widzenia wspotpracowni-
komi klientom.

Zaprezentowane tu diagramy wykorzystuje na biezaco podczas szko-
lef i okazuja sie naprawde pomocne, wiec mam nadzieje, ze pomoga

rowniez tobie.

0d czasu pierwszego wydania dodatem nowy rozdziat z 10 nowymi dia-
gramami, ktére zwrdcity mojg uwage.

Powodzenia - i daj mi znagé, jak ci idzie.

Kevin Duncan, Westminster 2017

Dla Rosanny, Shaunagh i Sarah - mojego watku RSS.
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Trojkat to ksztatt klasyczny.

Przedstawia istote dowolnej sekwencji 1-2-3 lub A-B-C, tak
popularnej na catym Swiecie.

Trzy Slepe myszy. Polak, Niemiec i Rusek wchodza do baru.
Trylogia Wtadca Pierscieni.

Jezeli wiec musisz wyjasnic jakikolwiek problem obejmujacy
trzy aspekty, to wybierz trojkat.

Ale to nie wszystko.



Ksztatt klina podkresla stopniowy wzrost i spadek - budowe
narracji lub ograniczenie dostepnych opcji.

Potaczone trojkaty moga wskazywac na potaczenie obu tych
procesow lub przejScie z jednego stanu do drugiego.

Piramidy objasniaja gradacje i elementy w sekwencji.

Co wiecej, przestrzen posrodku trojkata to miejsce na czwarty
element - najlepiej kluczowy punkt omawianego problemu.
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ROZUMIEJA
OFERTE,

MOGA
ZROZUMIEC

NIE
ZROZUMIEJA

* Piramidato jeden z najbardziej wszechstronnych diagramow
na Swiecie.

* Podstawa piramidy to platforma, czeS¢ Srodkowa to obszar
przejsciowy, a wierzchotek to osiagniecie, cel lub elitarna
grupa.



* Piramida jest bardzo przydatna w kategoryzowaniu uzna-
niowo definiowanych grup bez nadmiernego komplikowania
zagadnienia.

o W tym przyktadzie gorna czesS¢ to osoby, ktdre rozumieja
oferte spotki, Srodkowa obejmuje osoby, ktore moga jg zro-
zumieé, a podstawa zawiera ludzi, ktorzy nigdy jej nie zrozu-
mieja. Jezeli przypiszesz poszczegdlnym czeSciom docelowe
nazwy lub iloSci, odbiorca natychmiast zrozumie, jak powin-
na wygladac nowa strategia biznesowa.

¢ Tradycyjnie wysoki wolumen lub rynek masowy plasuje sie
na dole piramidy, a przejscie do wyzszych jej sekcji wymaga
coraz wiekszego wysitku.

o Wierzchotek piramidy ilustruje zwykle cel lub dazenie.

* W najbardziej rozbudowanych wersjach do kazdego pozio-
mu piramidy mozesz przypisac liczby, zeby jak najwyrazniej
okresli¢ potencjat mozliwosci lub jego brak.

Cwiczenie: Wybierz problem. Podziel go na nie mniej niz trzy i nie
wiecej niz piec etapow, kategorii lub segmentow. Ustaw je w odpo-
wiedniej kolejnoSci. Wybierz kierunek - od gory do dotu piramidy
lub odwrotnie. Jezeli ma to znaczenie, to dodaj do kazdego poziomu

dane liczbowe,
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WYZSZA

KONWERSJA PRZYJACIELE

SIECI SPOLECZNOSCIOWE/
HOBBY

KONTAKTY

NIZSZA BIZNESOWE

KONWERSJA

ODBIORCA
MASOWY

* Piramide mozna podzieli¢ na wiele pozioméow. Dla wiekszej
jasnosci nie dziel jej jednak na wiecej niz pie€ kategorii - za-
burzy to przestanie catosci.

* Piramida sprzedazy to dobry sposob na stwierdzenie, gdzie
skoncentrowac dziatania sprzedazowe.



o W tym prostym przyktadzie wielkoS¢ segmentu rosnie od
gory do dotu; od kilku bliskich znajomych u gory, nastepnie
powieksza sie poprzez kontakty spoteczne i biznesowe az do
masowych odbiorcow u podstawy.

* Kwantyfikowanie tych sekcji moze poméc osobie prowa-
dzacej whasng firme stwierdzi¢, na czym musi sie skoncen-
trowac, ale jest rownie przydatne dla wiekszych przedsie-
biorstw.

 Strzatkg mozesz wzbogacic piramide o kierunek i charakter
mozliwosci. W tym przypadku wykres wskazuije, ze prawdo-
podobiefstwo konwersji kontaktow na sprzedaz zwieksza
sie, im blizsza jest relacja miedzy potencjalnym nabywca
a wiascicielem firmy.

Cwiczenie: Wybierz produkt, marke lub ustuge, ktore chcesz
sprzedac. Uzyj piramidy sprzedazy do okreSlenia potencjalnych
klientow. Ustaw ich w kolejnoSci od najmniejszego do najwigksze-
go prawdopodobienstwa. W miare mozliwosci dodaj do kazdego
poziomu dane liczbowe, a nastepnie wybierz najtatwiejszy lub naj-

bardziej dochodowy segment jako punkt wyjscia.
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» Stozek zapamietywania zostat opracowany w 1969 r. przez
Edgara Dale’a.

* Wykorzystuje on ksztat piramidy do prezentacji kilku argu-
mentow o tym, jak dobrze (lub jak zZle) zapamietujemy infor-
macje - w tym przypadku w dwa tygodnie po ich pozyskaniu.

o Sam szczyt pokazuje, ze po tym czasie zapamietujemy zale-
dwie 10% tego, co przeczytalismy.

o Odsetek ten wzrasta do 20% dla informacji ustyszanych,
50% dla informacji, ktore zobaczyliSmy oraz ustyszelismy,
i 70% dla tego, co sami powiedzielismy.

* Podstawa stozka podkresla gtowny argument - po dwoch tygo-
dniach pamietamy 90% tego, co powiedzieliSmy oraz zrobilismy.

* Pole wewnatrz kazdej sekcji zawiera przyktady technik ucze-
nia wykorzystywanych w kazdym przypadku.

» System ten mozna wykorzysta¢ do wyboru odpowiednie-
go medium przekazywania informacji w zaleznosci od wagi
komunikatu, ktory chcesz przekazac - od niewielkiej u gory
piramidy do wysokiej u jej podstawy.

 Jaki z tego wniosek? Zawsze mozesz zwiekszyC skutecznos¢
swojej komunikacji, zmieniajac wykorzystywane medium. Jeze-
li chcesz, aby odbiorca naprawde zapamietat twoje argumen-
ty, to nie uzywaj e-maila. Jesli miate$ zamiar napisac e-mail -
zadzwon. Jezeli chciate§ zadzwonic, spotkaj sie z odbiorca
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osobiscie. Jezeli nie mozesz sie spotkac, to uzyj nowoczes-
nych technologii, aby odtworzy¢ warunki spotkania: umow
sie na wideokonferencje lub webinarium.

Cwiczenie: Wybierz kwestie, ktéra chcesz efektywnie zakomuni-
kowac. Uzyj stozka zapamietywania, i ustal sobie minimalny poziom
50% zapamietania komunikatu (przekazanego droga wzrokowa
istuchowa) po dwdch tygodniach i wybierz najlepszy sposéb na jego
osiagniecie. W trudniejszej wersji éwiczenia wyznacz sobie cel 90%

zapamigtania komunikatu (przekazanego z uzyciem stow i dziatan).
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Klin opadajacy idealnie sie nadaje do historii strategicznych
i zawezania opcji. Umozliwia wyjasSnienie procesu rozumowa-
nia i przedstawienie wielu rozwazanych kwestii, a przy tym
prowadzi do jasnej (i najlepiej jednej) rekomendacji.

Po lewej stronie wykresu mozna przedstawic i przeanalizo-
wac wiele roznych opciji, a nastepnie systematycznie je od-
rzucac€, wykorzystujgc argumenty i dodatkowe informacje
w iloSciach odpowiednich do tematu.

W Srodkowej czesci klina nalezy ograniczy€ sie do maksy-
malnie trzech lub czterech mozliwosci.

Moznaje przeanalizowac bardziej szczegdtowo lub nawet za-
sugerowac dalsze ich rozwazenie.

Na koniec z prawej strony klina otrzymujesz wytoniona
w drodze blyskotliwej argumentacji rekomendacje, ktora
uwzglednia wszystkie aspekty.

Zasadniczo przedstawienie argumentu w formie klina przy-
pominarozwigzywanie rownai w matematyce. Nie mozna po
prostu poda¢ wyniku - nalezy przedstawic wyliczenia.

Im bardziej ztozona kwestia, tym bardziej odbiorcy docenia
twoje wyjasnienia.



WIELE OPClJI MNIEJ OPCJI REKOMENDACIJA

Cwiczenie: Wybierz sobie prezentacje lub historie, ktéra wymaga
wyjaSnienia - najlepiej taka, ktora obejmuje kilka roznych opcjialbo
szeroki temat. UZyj klina, zeby zaczaC szeroko, stopniowo ograni-
czajac liczbe opcji lub tematow. Sprobuj zakoriczy€ jedna jasna re-

komendacja lub opinia.
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o Klin wznoszacy to doskonaty ksztatt, aby budowac narracje
lub pokazac, jak sytuacja bedzie sie zmieniac w czasie.

* Kat nachylenia mozna modyfikowac, aby zilustrowac tempo
w krotszym czasie.

* Klin wznoszacy mozna tez wykorzysta¢ w potaczeniu z kli-
nem opadajacym, aby przedstawi¢ dalszy ciag historii. Dla
przyktadu - po analizie istoty problemu i rekomendacji mo-
zesz teraz wyjasnic, jak twoja koncepcje da sie zastosowac
w wielu roznych formach, dla r6znych odbiorcow, w poszcze-
goblnychregionach itp.

* Podobnie jak w przypadku piramidy, nie zalecam dzielenia
klina na wiecej niz piec czesci, poniewaz zaburza to jasnos¢
przekazu.

o W tym przykifadzie analizujemy klasyczng sekwencje przyje-
cia sie nowego produktu lub mody. Pierwsi skorzystaja z nich
pionierzy, po nich entuzjasci, pézniej normalni uzytkownicy,
ana koncu maruderzy.

» Poszczegoblne sekcje klina wywieraja najwieksze wrazenie,
jezeli podasz w nich odpowiednie liczby.





