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Przepis na wyborny napój o smaku zysku, powodzenia i satysfakcji 

Witaj w królewskiej kuchni Marka Joynera. Nie musisz byæ wprawnym kucharzem 
swojego biznesu ani szefem restauracji serwuj¹cej od lat niekoniecznie spo¿ywcze 
produkty na kilkunastu rynkach. Wystarczy otwarty umys³, chêæ nauki oraz: 

� szczypta kreatywno�ci, 
� dwie ³y¿ki wyci¹gu z pasji, 
� porcja trwa³ych relacji z klientem, 
� pó³ szklanki poufnych informacji, 

by przygotowaæ skuteczny eliksir sukcesu, przyjemnie ³echc¹cy podniebienia 
bez wzglêdu na bran¿ê, w której dzia³asz. 

W swojej pierwszej ksi¹¿ce, nosz¹cej tytu³ �Oferta nie do odrzucenia�, Mark Joyner 
pokaza³ specom od marketingu i handlu oraz biznesmenom, jak przygotowaæ ofertê, 
której ¿adna rozs¹dna osoba nie by³aby w stanie odrzuciæ. Jednak faktycznie oferta 
taka jest tylko pierwszym z elementów przepisu na uzyskanie trwa³ego sukcesu 
w sprzeda¿y. Pozosta³e jego elementy autor odkrywa w ksi¹¿ce �Wielka Formu³a�� 

�Wielka Formu³a. Maksimum zysku, minimum strat� zaczyna siê w miejscu, w którym 
autor zakoñczy³ �Ofertê nie do odrzucenia� � wychodzi od oferty nie do przebicia, która 
jedynie czeka, by co� z ni¹ dalej zrobiæ. Druga czê�æ koncepcji Joynera pokazuje, 
w jaki sposób mo¿na zaprezentowaæ tê ofertê klientom, sprzedaæ, a nastêpnie 
sprzedaæ ponownie. Niezwyk³a "Wielka Formu³a" jest skuteczna, poniewa¿ podkre�la 
prostotê i koncentruje siê wy³¹cznie na tych aspektach i dzia³aniach, które przynosz¹ 
wymierne rezultaty. 

Sposób na wy�mienity sukces nigdy nie jest skomplikowany: 

� Odszukaj spragnione masy. 
� Zaspokój ich pragnienie. 
� Zaoferuj kolejn¹ porcjê napoju, którym wci¹¿ bêd¹ siê chcia³y delektowaæ 
    oraz dzieliæ z innymi.  
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R O Z D Z I A Ł  3

Grupowanie

zy kiedykolwiek zastanawiałeś się, dlaczego numery telefo-
nów składają się z siedmiu cyfr?

Dlaczego nie z sześciu? Albo ośmiu? Albo dwudziestu?

George Miller z Uniwersytetu Princeton, zajmujący się psycho-
logią kognitywną, w 1956 r. napisał artykuł pod tytułem The
Magical Number Seven, Plus or Minus Two: Some Limits on Our
Capacity for Processing Information1 („The Psychological Review”
nr 63, 81 – 97).

                                                          
1 „Magiczna cyfra siedem plus minus dwa: niektóre ograniczenia na-

szych zdolności do przetwarzania informacji” — przyp. tłum.

C
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W tym artykule dowodził, iż umysł ludzki jest w stanie w spo-
sób świadomy obsłużyć 5 – 9 informacji.

Wydaje się, że jest to pewne biologiczne ograniczenie naszego
mózgu.

Wyniki tych badań wpłynęły na aktualnie stosowany telefo-
niczny system numeryczny. Gdyby numery telefonów były dłuższe,
większość osób miałaby spore problemy z zapamiętaniem ich.

Być może pewnego dnia przełamiemy tę niemoc naszego umy-
słu i pokonamy jego ograniczenia, ale na razie musimy uciekać się
do pewnych sztuczek.

Pseudonaukowa dziedzina zwana mnemoniką lub mnemotech-
niką oferuje kilka przydatnych narzędzi, które pozwalają nam oszu-
kać umysł i nauczyć go przechowywania większej ilości informacji.

Jedną z tych technik, wskazywaną przez Millera, jest grupo-
wanie.

Działa to tak: nakłoń mózg do myślenia, że łańcuch informacji
stanowi jedną całość.

Oto przykład.

Spróbuj zapamiętać następujący ciąg cyfr.

Przeczytaj go raz, zamknij oczy i spróbuj przypomnieć sobie
cyfry w odpowiedniej kolejności.
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Wystarczy. I jak Ci poszło?

Prawdopodobnie niezbyt dobrze. Ten ciąg składa się z 14 cyfr
i większość osób po prostu nie jest w stanie zapamiętać tak długiej
sekwencji — jeden rzut oka nie wystarczy.

Problem polega na tym, że traktujesz ten ciąg jako 14 indywi-
dualnych cyfr i Twój mózg po prostu nie może przekroczyć ba-
riery 7 +/– 2.

A teraz spróbujmy oszukać Twój mózg i zobaczmy, co się stanie.

Tym razem przeczytaj ten ciąg od dołu do góry i zwróć uwagę
na sposób, w jaki je zgrupowałem.
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A teraz spróbuj zapisać na kartce te 14 cyfr w takiej kolejności,
w jakiej zaprezentowano je powyżej.

Prawdopodobnie tym razem nie miałeś z tym większych pro-
blemów, zwłaszcza jeśli jesteś dobry z historii.

Co się zmieniło?

Otóż teraz Twój mózg mógł pogrupować cyfry. Jeśli wykona-
łeś to ćwiczenie zgodnie z instrukcją i przeczytałeś ciąg cyfr od dołu
do góry, prawdopodobnie zauważyłeś, że…
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966 — chrzest Polski
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112 — numer alarmowy
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1984 — tytuł znanej książki George’a Orwella
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1492 — rok, w którym Kolumb odkrył Amerykę

Spróbuj jeszcze raz i przekonaj się, czy potrafisz odtworzyć
z pamięci cały ciąg.

Jestem pewien, że tym razem uda się to każdemu Czytelnikowi
tej książki.

I to już wszystko. Właśnie udało Ci się oszukać własny mózg.
Ciąg 14 cyfr zapamiętał jako kilka prostych dat i numer telefonu
i nie miał większych problemów z przetworzeniem tych infor-
macji.
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Po co piszę o tym wszystkim w książce o tematyce biznesowej?

Ponieważ zakładam, że…

• jesteś człowiekiem,
• masz mózg,
• prowadzisz firmę lub też odgrywasz istotną rolę w zarządza-

niu nią.

Jeśli moje założenia są słuszne, czytaj dalej…


