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ATOMI SZOKASOK

Hogyan alkalmazd ezeket
a gondolatokat az Gzleti életben?

Az Atomi szokasokban bemutatok egy négylépcsds hurkot, amely minden emberi viselkedés
alapjat képezi: jel, sévargas, reakcio és jutalom. Ismétlés révén ez a neuroldgiai visszacsa-
tolasi hurok vezet az Uj szokasok kialakulasahoz.

EmlékeztetSil ime, a szokashurok egy lehetséges bemutatasa:

JEL
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REAKCIO

Ebbél a négy lépésbdl dolgoztam ki a viselkedésvaltozas négy torvényét:

1. Jel: Tedd nyilvanvalova!
2. Sévargas: Tedd vonzoval!
3. Reakcié: Kénnyitsd meg!
4. Jutalom: Tedd kielégit6évé!
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A négy torvényt alkalmazva barmilyen viselkedés megkonnyitheté (az egyes torvények
forditottjanak alkalmazasaval pedig barmely viselkedés megnehezithets). Az tizleti életben
ugyanezeket az alapelveket kovetve hatékonyabb termékeket hozhatsz létre, és segithetsz
hatékonyabb szokasokat kialakitani az alkalmazottaknak.

Itt most példakat fogok mutatni az egyes torvények alkalmazasara egy-egy izleti
kontextusban. A példakat csak kiindulépontnak tekintem. A viselkedésvaltozas négy tor-
vényét ugy kell alkalmazni, hogy rugalmas és a sajat, valtozo igényeidhez és izlésedhez
alkalmazkodé keretet adjon. Ugy vélem, kozel végtelen szamu alkalmazast fogsz talalni.

AZ 1. TORVENY

A viselkedésvaltozas elsd torvénye az, hogy tedd nyilvanvaldva. Ez a torvény a jelhez, a szo-
kashurok els6 [épéséhez kapcsolodik. Barmi jel lehet, ami megragadja a figyelmedet (vagy
az tgyfeled figyelmét), és jelzi, hogy mit kell tenned. Amint talan mar sejted is, a nyilvanva-
lobb jelek nagyobb valodszintiséggel hivjak fel magukra a figyelmet, és ennek kdszonhetden
nagyobb eséllyel valtanak ki valaszreakciot.

Ez az egyik oka annak, hogy a hirdetéseket olyan gyakran érezziik tolakodonak. Sok
reklam azért hangos, felt(ing, fényes, és vonja magara a tekinteteket — még akkor is, ha
csiricsaré —, mert a lehetd legnyilvanvalobb probal lenni.

Az a rengeteg felvilland értesités a telefonodon, a szamitégéped képernydjén, a kdzos-
ségi média haldzatain és a szoftverprogramokban annak az él6 példaja, hogy ,nyilvanvaléva
kell tenni” a felhasznalé szamara, hogy mit tegyen. Sok cég azt vette észre, hogy minél
tobb értesitést kiild ki (szoveges lizeneteket, e-maileket, figyelmeztetéseket és a tobbi),
annal tobb felhasznald foglalkozik a termékiikkel. Még a fogorvosom is két e-mailt és két
szOveges lizenetet kiild nekem minden egyes id6pontrol.

Sok cég rajott, hogy minden emlékeztetd Ujra nyilvanvalova teszi a terméket vagy
szolgaltatast, és emlékezteti a felhasznalot, hogy visszatérjen. (Felhasznaloként ez hihe-
tetlenil bosszantd lehet: Ugy tlnik, hogy a cégek gyakran minden eszkdzzel versengenek
a figyelemért, és az az alkalmazas nyer, amelyik a legjobban megakaszt.)

Ennek az ellentettje is igaz. Az 1. torvény alapjan arra szamithatunk, hogy az a visel-
kedésminta, amelyik kevésbé nyilvanvalo vagy allandd, az kisebb valdszintiséggel fordul
eld. Kevésbé kattintanak ra tehat egy alig észrevehet6 hirdetésre, mint az oldal tetején
futé bannerre. Az als6 polcokon tarolt termékeket kisebb valdszintiséggel veszik meg. Es
igy tovabb. Ha egy tétel vagy tett lathatatlan, gyakran feledésbe is meril. Ez az egyik oka
annak, hogy a szoftvercégek gyakran nehezen megtalalhaté helyekre, a beallitasok és al-
menlpontok kozé dugjak a , Fiok megsziintetése” vagy a ,Kilépés” gombot.
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Emellett lehet8ség szerint igyekezned kell minden olyasmit lathatatlanna tenni, ami
elterelheti a felhasznalé figyelmét a kivant viselkedésrél. Nem meglepd, hogy a leger6sebb
szokasformalo viselkedések — mint példaul a nyerégépek a kaszindban — elkilonilnek.
Nincsenek ablakok, nagyon kevés dolog tereli el a figyelmet — a jatékosokat semmi mas
nem veszi koriil, csak a nyer6gépek. gy nagyon kénny( ,a zénaba” keriilni, és csak jatszani,
mert a zavaro tényezdk lathatatlanok, a kivanatos viselkedés pedig egyértelmd.

Avallalkozasok sokféleképpen kiaknazhatjak a viselkedésvaltozas elsd torvényét. A leg-
nagyobb profitot hoz6 termékedet az Uzlet elejére vagy a legjobban lathaté helyekre tedd
ki. Az alkalmazottaidat kérd meg, hogy tavolitsék el a figyelemeltereld alkalmazasok ikon-
jait a telefonjuk kijelz6jérél, hogy ne lassak Bket, és ezért ne nyomkodijék ész nélkil. Ugy
tervezd meg az irodai munkamenetet, hogy a legfontosabb feladatok a legnyilvanvalébb
helyeken legyenek. Minden termékedet olyan instrukcidkkal lasd el, amelyek arra buzditjak
a felhasznaldkat, hogy jol lathato helyekre tegyék ki a terméket otthon vagy az eszkozeik
kijelzéjén.

Gyakran az a legnyilvanvalébb jel, amelyik magara vonja a figyelmet. Es az a jel fog
szokast beinditani nalad, amelyik magara vonja a figyelmedet.

A 2. TORVENY

A viselkedésvaltozas masodik torvénye az, hogy tedd vonzéva. Ez a torvény a sévargashoz,
a szokashurok masodik lépéséhez kapcsolddik.

Amint az elsd torvénynél megbeszéltiik, azt szeretnéd, hogy a terméked nyilvanvalo
legyen (ott lehet példaul a bejové e-mailek tetején, egy hatalmas plakaton vagy az tizleted
kirakataban), amint azonban nyilvanvalé helyen van, arra kell térekedned, hogy a termék
altal a vasarlo fejében kialakitott kép vonzo legyen.

Minden viselkedést el&jelzés vagy ,joslas” eléz meg. Az lizleti életben ez azt jelenti,
hogy minden vdsarlast megel6z egy elbjelzés. Ez a lényeg. A vev6 nem a termékedet ve-
szi meg, hanem az altala a fejében kialakitott, elézetes képet. Megnézi az dsszes idités
palackot az automataban, majd megjosolja, hogy a Coca-Cola a legfinomabb, ezért azt
veszi meg. Vagy Uj weboldalt kell készitenie, és gy dont, hogy a legjobb értékelésekkel
rendelkezd szolgaltatot valasztja, mert az elSjelzése szerint az fogja a legkielégitébb él-
ményt nyujtani.

Nagyon sok termék esetében a ,tedd vonzéva” abban csucsosodik ki, hogy vilagos,
ellenallhatatlan médon ecsetelik az el6nyeit. Ezért hallasz olyan mondatokat a marketin-
gesektdl és a grafikusoktol, hogy ,,a szavak a design korébe tartoznak” vagy ,.a reklamszoveg
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designkérdés”. A megfeleld szavak kivalasztasaval tehetd az lizenet vonzéva, a termék pedig
,52éppé” a fogyaszto fejében.

Sok esetben hatékonyan kivitelezhetd a viselkedésvaltozas masodik torvénye az lize-
netek személyre szabasdval, mert a termékek gyakran vonzébbak, ha fontosnak tlinnek
a fogyasztd életében. Ha szabaduszd szdvegird vagy, sokkal nagyobb hatéassal van rad egy
,Pontosan hogyan duplazd meg a bevételedet szabaduisz6 szdvegirdként” cim(i salesoldal,
mint a ,Hogyan duplazd meg a bevételedet” cim(. A lényege ugyanaz, az els6 mégis azt
az érzést kelti, hogy pont neked szol.

Ez a stratégia még erdteljesebb, ha a célszemély keresztnevét hasznélod. Képzeld el,
hogy azimént emlitett szabaduszé szévegirot Olividnak hivjak, és kap egy e-mailt, amelynek
a targya: ,Olivia, pontosan igy duplazhatod meg a bevételedet szabadUszd szévegirdként”.

Sok online értékesitd készit erre a mintara magas szinten személyre szabott ajanla-
tokat. Ahelyett, hogy ,menedzsereknek” ajanlanak a termékiiket, kiilonbozd szovegezésli
salesoldalakat jelentetnek meg attol fligg&en, hogy ki til a képerny6 el6tt. A titulusa fligg-
vényében az egyik ember ,pénzligyi igazgatoknak” ajanlott termékrol értesiil, mig a masik
»,marketingmenedzsereknek” cimezve kapja meg ugyanazt a termékismertet6t.

Ez a stratégia az élet szinte minden teriiletén bevethetd. Mindenki ,arul” valamit, még
akkor is, ha az nem tlinik értékesitésnek. Az orvosok egészséges életmod-valtoztatasokat
arulnak a betegeiknek. Az edz6k csapatmunkat adnak el a jatékosoknak. A sziilék életta-
pasztalatot arulnak a gyerekeiknek. Az lizeneted személyessé tételével — akar egy olyan
egyszer(i dologgal, hogy a nevén szélitod a masikat — konnyebben kothetsz értelmes kap-
csolatokat, és egy kicsit ezéltal is vonzobba teheted a dolgokat.

Az Amazon napi szinten kiildi a személyes lizeneteket. A cég sokszor dob ki olyan té-
teleket, amelyeket nemrég megnéztél, vagy azokhoz hasonldkat, amelyeket mar megva-
saroltal. Azért vonzo dolog az Amazonon kolteni, mert a vasarlék mindig azt latjak, ami
érdekelheti 6ket.

Egyéni, személyes banasmaodot természetesen nem mindig lehet kialakitani, a vallal-
kozasok azonban sokszor nagyban alkalmazzak ezt a modszert, amikor egy-egy terméket
egy-egy erds identitassal parositanak. A Toyota példaul a kérnyezetbarat életmoddal tudta
6sszekotni a Prius vezetését. Ha olyan ember vagy, aki erésen hisz a kdrnyezetbarat élet-
modban, akkor a Prius megvasarlasaval is jelezheted az identitdsodat masok felé. A termék
abban a pillanatban vonzébba valik egy bizonyos vasarlotipus szemében, mert ugy érzi,
hogy az az identitasat fejezi ki. Ez a fajta kapcsolat hihetetlentil erés lehet, ami azt jelenti,
hogy kiemelheted vele a terméked altal képviselt identitast.

A termék vonzerejét potencidlisan fokozd masik stratégia (amelyet a 10. fejezetben
mutatok be részletesen) a tarsadalmi normak kiemelése. Az emberi lényeket erésen be-

folydsolja a tomeg. Ha meg tudod mutatni a vasarlénak, hogy masok — akik a kdzelében



5 | BONUSZ FEJEZET: HOGYAN ALKALMAZD EZEKET A GONDOLATOKAT AZ UZLETI ELETBEN? ATOMI SZOKASOK

vagy a szllévarosaban élnek, a csapata tagjai stb. — el&szeretettel hasznaljak a termékedet,
nagyobb valdszinliséggel fogja 6 maga is vonzdnak talalni.

Van itt egy érdekesség a talalassal kapcsolatban: ha az emberek ugy gondoljak, hogy
a terméked altal megkivant viselkedés ritka, azokkal kell bemutatnod, akik pozitiv fényben
(pozicio megszerzése) tiintetik fel: ,A milliomosok 60 sz4zaléka mindennap elolvas egy
konyvet. Az Uj termékiinkkel te is képes lehetsz erre.”

Ha az emberek Ugy gondoljak, hogy a terméked altal megkivant viselkedés gyakori,
azokkal mutasd be, akik nem negativ fényben (normatol valé eltérés) tiintetik fel azt: , A
kornyékeden lakok 75 szazaléka kevesebbet fizet az energiaszolgaltatdnak, mint te. Klikkelj
ide, és eldruljuk, hogyan sporolhatsz te is.”

Végezetill, a viselkedésvaltozas harmadik és negyedik torvényét alkalmazva barmilyen
terméket eleve vonzobba tehetsz. Az ,olcsd” viselkedésmintak — azaz amelyeket kdnnyen,
alacsony szocialis koltségen és azonnali haszonnal lehet elvégezni — vonzék. A ,draga”
viselkedésmintak — amelyeket nehezen, magas szocidlis koltségen és késleltetett haszon-
nal lehet elvégezni — nem vonzok. Es most térjiink ra arra, hogyan foghatod be ezt a két
torvényt a kocsid elé.

A 3. TORVENY

Aviselkedésvaltozas harmadik torvénye az, hogy kdnnyitsd meg. Ez a térvény a reakciéhoz,
azaz a konkrét viselkedésedhez vagy szokasodhoz kapcsolédik. A kdnnyl — kénnyedén
elvégezhet6 — viselkedést nagyobb valdszinliséggel hajtjuk végre.

Uzleti szempontbdl talan ugy lehet a leghatékonyabban bevetni a viselkedésvalto-
zas harmadik torvényét, ha feltérképezziik azt a viselkedéslancot, amelyet a vasarlonak
a terméked megvasarlasahoz vagy a szolgaltatasod igénybevételéhez végre kell hajtania,
majd megkeressiik azokat a lehetséges teriileteket, ahol a feladattal tarsitott surlédas
csokkenthetd.

Gondolj az elsé olyan fuvarmegoszto szolgaltatasra, mint az Uber vagy a Lyft. Amikor
elindultak, feltérképezhették a viselkedéslancot, amelyet az tigyfélnek végre kell hajtania
ahhoz, hogy fuvart szerezzen a varos masik csticskébe: kimegy az utcara; var, hogy elhalad-
jon egy taxi; beszall; athajt a varoson; megérkezik a célallomasra; el6veszi a hitelkartyajat
vagy a pénzét; fizet a fuvarért; visszateszi a kartyat (vagy a visszajarot) a tarcajaba, kiszall
a kocsibal, és a tobbi.

Majd megvizsgalhattak az egyes allomasokat, és feltehették maguknak a kérdést, hogy
hogyan csokkenthetd a feladattal tarsitott strlddas (vagy hagyhato ki teljes mértékben
az adott lépés):
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Hogyan lehet kénnyiteniazon, hogy kimegy az utcara? Mi lenne, ha a felhasznalo letdlt-
hetne egy alkalmazast, amellyel a telefonjardl kocsit hivhatna, és egyaltalan nem kellene
kimennie?

Hogyan lehet kbnnyiteni a varakozdson? Mi lenne, ha megmondanank a felhasznaldnak,
hogy mennyit kell varnia a kocsi érkezéséig? igy a megfeleld pillanatban allna ki az utcara.

Hogyan lehet kénnyiteni azon, hogy beszall a kocsiba? Itt nincs min valtoztatni.

Hogyan lehet kénnyiteni azon, hogy athajt a vdroson? Ahelyett, hogy a sofér emlékeze-
tére hagyatkoznank, a felhasznalé és a sofér telefonjan is megjelenitenénk az Gtvonalat. Igy
a felhasznald javasolhat mas Utvonalat, ha szeretne, a sofér pedig a GPS-re tdmaszkodhat
a percre pontos informacié és az Utvonaltervezés tekintetében.

Hogyan lehet kénnyiteni a fizetésen? A felhasznalo telefonjan mar ott az alkalmazas.
Mi lenne, ha megkérnénk a felhasznalot, hogy toltse fel a hitelkartyaadatait? Akkor auto-
matikusan fizethetne, és amint megérkezett, mar csak ki kell szallnia a kocsibol.

Es igy tovabb.

Az Atomi szokasok 12. fejezetében azt irtam, hogy: , Az lzleti vilag 6rok célja minél
kénnyebben atadni ugyanazt az eredményt.” Ez azt jelenti, hogy a folyamat minden fazisat
a lehetd legjobban meg kell kdnnyiteni.

Nézziik meg, hogyan alakult az Amazon kiszallitasi politikaja az évek soran:

1994: Az Amazon megalapitasa.

2002: Az Amazon ,Free Super Saver Shipping” akcidt hirdet, és allja a 99 dollar feletti
rendelések szallitasi koltségét.

2005: Az Amazon kihirdeti az ,Amazon Prime” akcidt, és minden terméket ingyen, két
nap alatt szallit ki.

2014: Az Amazon bevezeti a ,Read While Your Book Ships” akciét, hogy azok, akik
megvettek egy konyvet, azonnal elkezdhessék olvasni a Kindle e-kodnyv valtozatat, amig
a nyomtatott kdnyv meg nem érkezik.

2018: Az Amazon két éran beliili ingyenes élelmiszer-kiszallitast hirdet.

Az Amazon folyamatosan azt keresi, hogyan adhatja meg kdnnyebben, gyorsabban és
kényelmesebben a fogyaszténak azt, amire vagyik: Szallittasd hazhoz. Széllittasd hazhoz
ingyen. Szallittasd hazhoz ingyen, két napon belil. Szallittasd hazhoz ingyen, két 6ran beldil.
Megkapod most azonnal, mikdzben varod, hogy két napon beliil ingyen megérkezzen hozzad.

A j6 vallalkozasok megsziintetnek minden elképzelhetd surlédasi pontot annak érde-
kében, hogy a kivant viselkedést a lehetd legjobban megkonnyitsék.
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A 4. TORVENY

A viselkedésvaltozas negyedik torvénye az, hogy tedd kielégitévé. A szokashurok végsé
szakasza a jutalom. Ha a viselkedéshez jutalom tarsul — vagyis jo érzést kelt, és kielégitd
a befejezése —, akkor j6 okunk van ra, hogy a jovében megismételjuk.

Az Atomi szokasok 15. fejezetében az all, hogy: , A viselkedésvaltozas elsé harom torvé-
nye —tedd nyilvanvaldva, tedd vonzova és konnyitsd meg — noveli az esélyeit annak, hogy egy
adott viselkedési elemet most elvégezziink. A viselkedésvaltozas negyedik torvénye — tedd
kielégitdvé — annak az esélyeit ndveli, hogy az adott viselkedést legkozelebb is megismé-
teljik. Ez hozza létre a szokashurkot.”

Az izleti életben azt mondhatjuk, hogy ha kielégit6veé teszed a termékedet vagy a szol-
galtatasodat, azzal ndveled a vevd visszatérésének az esélyeit. A negyedik szakasz zarja be
a hurkot, és ez biztatja a vevdidet a terméked vagy szolgaltatasod szokasszer(i hasznalatara.

A jutalom gyorsasaga a viselkedésvaltozas 4. torvényének kulcsfontossagu tényezd-
je. A vevBknek azonnali sikert kell éreznilik — még ha aprésagokrol van is sz6 — a termék
vagy szolgaltatas minden egyes hasznalatakor. A terméknek legalabbis meg kell oldania
a problémat (sziintesse meg a 2. torvényben megélt sovargast), és lehet8ség szerint ennek
valamilyen meglepetéssel vagy 6rommel kell tarsulnia.

Ahhoz, hogy kielégité élmény johessen létre, egyensulyba kell hozni a masodik
(tedd vonzova) és a negyedik torvényt (tedd kielégitévé), mert az elégedettséged szintje
kozvetlenil 6sszekapcsolddik az elvaras és a vagy szintjével. A tulzo igéret veszélye az,
hogy egy egyszeri vasarlast kovetden a fogyasztoknak nem lesz okuk ujra vasarolni. Itt
ilyesmikre gondolhatsz: hatalmas arkedvezmény, amelyet nem kdvet nagyszer(i élmény,
vagy az értékesitési csapat olyan igérete, amelyet a termék nem valt be. A hatalmas
elvarasok révén beindithatsz egy vasarlast, vasarlasi szokas kialakitasara azonban ez
nem alkalmas.

A negyedik torvényt ugy is mikodtetheted, ha az élmény soran kisebb elégedettség-
morzsakat szorsz el. Az autogyartok példaul elkezdtek motorhangeffekteket adni a kocsikhoz
és teherautdkhoz, hogy kielégitéen mormolé hangot adjanak, amikor a sofér ralép a gazra.
Az Atomi szokasok 15. fejezetében tovabbi példakat (a ragogumi és a fogkrém izesitése)
olvashatsz erre.

1 Drew Harwell: America’s best-selling cars and trucks are built on lies: The rise of fake engine noise. The
Washington Post, 2015. jan. 21. https://www.washingtonpost.com/business/economy/americas-best- selling-
cars-and-trucks-are-built-on-lies-the-rise-of-fake-engine-noise/2015/01/21/6db09a10-a0Oba-11e4- b146-
577832eafcb4_story.html
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Ennek az alapelvnek az alkalmazasaval természetesen barmilyen cég alkalmazottainak
segithetsz a jobb szokasok kialakitasaban. A viselkedésmintékat megerdsitheted azaltal, ha
a nap soran apro dicséretekben és biztatasokban részesited az embereket.

Az egyik cégalapito, akivel beszélgettem, elmondott egy egyszerl modszert, amely-
lyel a cégénél kielégitébbé teszik a munkat: ,Mindenki kap egy kéz alaku Post-it tdmbot.
Ezt hivjuk pacsinak — mondta. — Es amikor valaki valami nagyszer( dolgot tesz, az felke-
ril a pihend kdzosségi faldra, ahol mindenki latja. Az a lényege, hogy megiinnepeld azt
a viselkedésmintat, amelyet meg akarsz erésiteni. A hdnap végén kivalasztunk egy parat,
hangosan felolvassuk mindenki el6tt, és kiosztunk néhany ajandékkartyat. Mindenki felall
és felkap néhdnyat, majd megkeresi azt, akirél szél, és odaadja neki. Azt szeretnénk, hogy
mindig legyenek kis gyézelmeink.”

Az aviselkedésforma, amitdl jol érzed magad — azaz amelyet azonnali elégedettség
vagy dicséret vagy biztatas vagy 6rom kovet —, pontosan az a viselkedésforma, amit meg

akarsz majd ismételni a jovében.

OSSZEFOGLALAS

A fligg6séget okozo termék klasszikus példaja a nyer6gép, és ha megnézed, ezek a masinak
csakugyan alkalmazzak a viselkedésvaltozas mind a négy torvényét.

Tedd nyilvanvaldva: A nyer6gépek hihetetlenil sok profitot termelnek, és a kaszindk
ezzel tisztaban vannak. Ezért az az els6 dolguk, hogy nyilvanvaléva tegyék ket: szinte
minden kaszindban szaz nyerégépre jut egy-egy asztali jaték.

Teddvonzdva: Sok elektronikus nyer6gép stratégiailag alkalmazza az Ugynevezett ,near-
miss” (azaz ,majdnem nyert” vagy ,nem sokon mult”) effektust, ami a jutalom hamis érzetét
kelti. A near-miss esete az, amikor a nyerd szimbélum éppen a jatékvonal alatt vagy felett
all meg. Képzeld el, hogy nyomkodod a porgetés gombot, figyeled a forgd kereket, és latod,
hogy két cseresznye megall egy sorban — a harmadik azonban éppen kicsuszik a vonalrél.
Majdnem elvitted a fényereményt.

Eza ,majdnem” érzés becsapja az agyadat, és azt josoltatja vele, hogy a jutalom most
mar kdzelebb van, mint korabban. Ha még egy kicsit dolgozol rajta, elérheted. Egy-egy near-
miss utan varakozassal villan fel az agyadban a jutalmazo rendszer. Sok gépet szandékosan
ugy programoznak be, hogy gyakrabban dobjanak ilyen majdnem nyertes allasokat, mint
ahogyan azt a puszta véletlen hozna. A fényeremény megcsillantasaval a tervezék elérik,
hogy a jatékosok még inkabb belefeledkezzenek a jatékba, ugyanakkor azzal a hamis ér-
zéssel kecsegtetik Sket, hogy kozel dllnak a nyeréshez, pedig annak az esélyei egy fikarcnyit
sem javultak.
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Kénnyitsd meg: A nyer6gépek teljes jatékélményét ugy tervezik meg, hogy kdnnyd le-
gyen. A székek elég kényelmesek ahhoz, hogy a jatékosok 6rakon at tljenek rajtuk. A legtébb
gépen mar kart sem kell hazogatni. Uj kért egész egyszeriien a SPIN gomb megnyomasaval
indithatsz. Ha kifogytal a pénzbdl, a kaszinok a lehetd legjobban megkdnnyitik, hogy sze-
rezhess még. Sok nyerégépen egyenesen a székedben lilve fizethetsz. A készpénzautomatak
konnyen hozzaférhet6k, és barmikor kaphatsz készpénzelSleget, ha lenulldzod a szamladat.

Tedd kielégit6vé: Az élmény egyetlen nem kielégitd része a pénzvesztés, és a nyeré-
gépeket ugy tervezik meg, hogy ezt a leheté legjobban elkendézzék. Megnehezitik, hogy
kiszdmold, pontosan mennyi pénzt koltottél.

A hagyomanyos nyer6gépek csak egy karbdl és egy kerékbdl alltak, az elektronikus
nyerégépek azonban lehet6vé teszik a jatékos szamara, hogy egyszerre tobb kerékkel jatssza-
nak. Képzelj el egy képerny6t, ahol szaz mini nyerégép kerekei forognak egyszerre. Minden
alkalommal, amikor porgetsz, szaz pennyre fogadsz — kerekenként egyre. Mondjuk, hogy
egy adott porgetés alkalmaval harminc keréken nyersz. A gép kiemeli a harminc nyertes
porgetésedet. Villogd fények tinnepelnek, és a gép a tanyérba potyogd érmék hangjat
hallatja. Ugy érzed, mintha nyertél volna harminc pennyt, pedig a valésagban vesztettél
hetvenet. A gép nyereségként talalja a veszteséget.

Mindezt rakd dssze, és...

Ahova kasziné telepiil, ott 80 kilométeres kdrzetben megugrik a jatékfliggéség kialaku-
ldsanak a kockazata. Néhany esetben az emelkedés a korabbi arany kétszerese. Egy jelentés
szerint ,a kaszindk latogatoi évente tobb mint 37 milliard dollar értékben fogadnak — ez
tobb, mint amit az amerikaiak sportesemények latogatasara (17,8 milliard dollar), mozira
(10,7 milliard) és zenevasarlasra (6,8 milliard) koltenek 6sszesen”.

Ilyen hatassal kell szamolni, ha a viselkedésvaltozas mind a négy torvényét egyszerre
veted be. Amikor minden erékar ugyanabba az irdnyba mutat, a kivant viselkedésminta
valdszinlisége az egekbe szokik.

Ezt a kiegészitést egy olyan esettanulmannyal szeretném zérni, amelyik szemléletesen

mutatja be, hogy néz ki a viselkedésvaltozas négy torvényének kombinalt alkalmazasa.

ESETTAULMANY: HOGYAN LESZ 2 MILLIO DOLLARBOL 2 BILLIO?

Hattér: A torténet eredetileg Charlie Munger beszédeként latott napvildgot az 194 8-as har-
vardi jogi kar 50. évforduldjan, 1998. aprilis 24-én. Nyomtatasban aztan Janet Lowe Damn
Right: Behind the Scenes with Berkshire Hathaway Billionaire Charlie Munger cimd mun-
kajanak D fliggelékeként jelent meg. A teljes beszéd eqy részét itt most tjra k6zreadom, mert
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JO példa a viselkedésvaltozas néqy térvényének lizleti alkalmazasara. James Clear hozzaf(izott
megjeqgyzéseit délt betiivel szedve olvashatod.

1884-ben jarunk Atlantaban. Téged és huisz hozzad hasonlé térsadat egy Glotz nevli
gazdag, atlantai kulonc elé citdlnak. Ti és Glotz két dologban hasonlitotok egymasra: elészor
is a problémamegoldas soran rutinosan bevetitek a Charlie Munger éltal leirt 6t hasznos
elképzelést, masodszor pedig ismeritek az 1996-os tanterv szerinti felséfoku alapképzés
minden f6 gondolatmenetét. Ezeknek az alapgondolatoknak a felfedezéseit és minden
példajat azonban atultettik az 1884 elétti idékbe. Sem ti, sem Glotz nem tudtok semmirél
semmit, ami 1884 utan tortént.

Glotz 2 millio dollaros befektetést ajanl, amelynek minddssze az egyik felét forditja egy
jotékonysagi alapitvany nevében egy alkoholmentes (idit6t gyarto vallalat létrehozasara.
Glotz egy olyan nevet szeretne hasznalni, amely valamiért elb(ivolte: Coca-Cola.

Az Uj cég tékéjének masik felét az az ember fogja megkapni, aki a legmeggy6z&bben
demonstralja, hogy az lzleti tervének kdszonhetSen az alapitvany értéke 150 évvel késébb
eléri az egybillié dollart a 2034-es évnek a pénzében annak ellenére, hogy a bevétel nagy
részét minden évben osztalék formajaban kifizetik. Tehat az Uj cég teljes értéke kétbillio
dollar lesz azutan is, hogy sok-sok billié dollart fizettek mar ki osztalékként.

Tizenot perced van arra, hogy szerencsét prébalj. Mit mondasz Glotznak?

ime, az én megoldasom, az én ajanlatom Glotz Gt szdmara, amelyben csak olyan hasznos
elképzeléseket és gondolatokat hasznalok, amelyek barmilyen okos masodéves egyetemi
hallgatoban felmerilhetnek.

Nos, Glotz ur, azokat a nagy, ,trividlis” dontéseket, amelyek leegyszer(isitik a problé-
mankat, a kovetkezdk szerint kell meghozni: el6szor is, soha nem fogunk kétbillié dollar
érték(i céget létrehozni egy jogilag nem védett markanevdiitallal, ezért a ,Coca-Cola” nevet
erds, jogilag védett markanévvé kell tenniink. Masodszor, csak ugy érhetjiik el a kétbillios
értéket, ha elkezdjiik értékesiteni Atlantaban, majd az egész Egyesiilt Allamokban, uténa
pedig gyorsan vilagszerte sikerre vissziik. Ehhez olyan terméket kell létrehoznunk, amelyik
univerzalis vonzerdvel rendelkezik azaltal, hogy hatalmas elemi erék rejlenek benne. Ezeket
a hatalmas elemi er6ket pedig az alap akadémiai képzés kurzusaiban kell keresniink.

Megjegyzés: Munger vagya, hogy , univerzalisan vonzd” terméket allitson el6, természe-
tesen azt jelenti, hogy a viselkedésvaltozas néqy tdrvényével fog operalni — bar nem ezeket
a kifejezéseket fogja hasznalni. Ne feledd, hogy a négy térvény az emberi viselkedést meg-
hatarozd alapelvekrél sz6l, és amikor ezek neked dolgoznak, barmilyen emberi viselkedés
el6forduldsat valdszinlibbé teszik. Ide tartozik, ahogyan azt esetiinkben atni fogjuk, a vallal-
kozdsod fejlesztése és a terméked megvetetése minél tébb emberrel.

A kovetkezdkben szamitasok segitségével fogjuk megallapitani, hogy mi kell a célunk
eléréséhez. Esszer(i feltételezés, hogy 2034-re kériilbeliil nyolcmillidrd italfogyaszto lesz
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a viladgon. Ezek a fogyasztok atlagosan, a redlértéket tekintve sokkal jobb méduak lesznek,
mint az 1884-es dtlagfogyasztd. Minden fogyasztd nagy szézalékban vizb6l 4ll, és kozel két
liter vizet kell mindennap bevinnie. Ez nyolcszor két és fél deci. Ha tehat a mi ¢j italunk és
az Uj piacunkon megjelend egyéb hasonlo italok csak 25 szazalékban javitjak fel a megivott
vizet izben és egyéb tekintetben, és az Uj vilagpiac felét mi uraljuk, az azt jelenti, hogy
2034-ben 2,92 billi6 2,5 dl-es adagot értékesithetiink. Es ha adagonként nettd négy centet
tudunk keresni rajta, az azt jelenti, hogy 117 milliardot kereshetiink. Ez, ha a vallalkozasunk
még mindig j6 iramban novekszik, elég lesz ahhoz, hogy kénnyedén kétbillio dollart érjen el.

A nagy kérdés természetesen az, hogy az adagonkénti 4 cent ésszer(i profitcél lehet-e
2034-re. Marpedig a valasz igen, ha az italunk, amelyet létrehozunk, er6s univerzalis vonz-
erével rendelkezik. Szazétven év hosszt id6. A roman drachméhoz hasonldan a dollarnal s
szinte biztosan szamithatunk a leértékel6désre. Egyidejlleg vilagszerte emelkedni fog az
atlagos italfogyasztd valos vasarldértéke. Jelent&sen gyorsabban fog emelkedni az arra vald
hajlandoésaga, hogy alacsony kéltségen javitsa a vizivas élményét. Kdzben, a technoldgia
fejlédésével a mi egyszer(i termékiink el&allitasi koltségei az dllando vasarlders egységeire
lebontva csdkkenni fognak. A négy tényezé egyiittesen a mi adagonkénti 4 centes profit-
célunk elérését segiti eld. A vilag dollarban mérhetd italvasarld ereje a 150 év alatt valdszi-
nlleg legalabb a negyvenszeresére ndvekszik majd. Visszafelé gondolkodva ez az 1884-es
korllmények kozott azt jelenti, hogy az adagonkénti profitcélunk a 4 cent negyvened része,
azaz minddssze 0,1 cent lenne. Ezt a célt mar kezdetben is kdnnyen meghaladhatjuk, ha
a termékiink valédban egyetemesen vonzé.

Ezt eldontve ratérhetiink az univerzalis vonzerd létrehozasa feltalalasi problémajanak
a megoldasara. Két nagy, egymassal 6sszefonodo kihivassal allunk szemben: el&szor is,
a 150 év alatt el kell érnlink, hogy az Uj ital piaca a vilag vizfogyasztasanak nagyjabdl az
egynegyedét lefedje. Masodszor, Ugy kell mikddniink, hogy az Uj piac fele a miénk legyen,
mig a versenytarsaink mind a piac masik felén osztozzanak. Ezek az eredmények tgyneve-
zett ,lollapalooza” eredmények. Eppen ezért gy kell dolgoznunk a problémankon, hogy
minden kedvezé tényezd, amire gondolhatunk, a mi malmunkra hajtsa a vizet. Vagyis csak
tobb tényez6 erételjes kombinacidjanak kdszonhetSen érhetjik el a vagyott lollapalooza
eredményeket. Ezek az sszefonddo6 problémak szerencsére egészen kdnnyen megoldhatok,
ha az ember odafigyel az 6rédkon elséévesen.

Megjegyzés: Munger arra hasznalja a , lollapalooza” kifejezést, amikor tébb pszichold-
giai er6 munkalkodik az érdekedben, és egyiitt tesznek erételjes hatdst. Nagyjabdl mint az
,0sszetett n6vekedés” vagy mint ,az egész tébb, mint a részek 6sszessége”. Ugyanezt a fajta
hatast érheted el, ha a viselkedésvaltozas tébb torvényét akndzod ki egyszerre.

Kezdjik azzal, hogy megnézziik, milyen kdvetkezményekkel jar az az egyszer(isit6,

,nem tulagyalt” dontés, hogy erés markanévre kell tdmaszkodnunk. Ez a kdvetkeztetés
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automatikusan vezet oda, hogy a vallalkozdsunk esszencidjat a szabatos, els6éves egyetemi
tudas tukrében értelmezziik. A bevezetd pszicholdgiai kurzus alapjan nyilvanvald, hogy
lényegében a feltételes reflexek kialakitasarol és fenntartasarol beszéliink. A ,Coca-Cola”
markanév és markadesign lesz a kivalto inger, az italunk megvasarlasa és elfogyasztasa
pedig a kivant reakcio.

Megjegyzés: Ne feledd a négylépcsds szokashurkot: jel, sévargas, reakcio, jutalom. Munger
kifejti, hogy a Coca-Cola név és logd a jel. A termék megvasarlasa és megivasa pedig a reakcid.
A kérdés az, hogy hogyan hozzuk létre a sévargast, és biztositsuk a jutalmat.

Es hogy hogyan kell kialakitani és fenntartani a feltételes reflexeket? A pszicholégia-
tankonyvben két valaszt is talalunk erre: instrumentalis kondicionalassal és klasszikus, avagy
—ahogyan az orosz tudds iranti tiszteletb6l sokszor utalnak erre — pavlovi kondicionalassal.
Es mivel mi lollapalooza eredményekre vagyunk, mindkét kondicionalasi technikat be kell
vetnlink — és mindent, amit csak tudunk, hogy fokozzuk az egyes technikdk hatasait.

A problémank instrumentalis kondicionaldsi része konnyen megoldhaté. Csak az kell
hozza, hogy (1) maximalizaljuk az italbevitel jutalmat, és (2) minimalizaljuk annak a lehet6-
ségét, hogy az dltalunk létrehozott kivanatos reflexeket kioltsa a veliink versengd termékek
instrumentalis kondicionalasa.

Megjegyzés: A masodik pontot érdemes kiemelni, mert nagyon jellegzetesen az lizleti vi-
lagra vonatkozik. Amellett, hogy te magad vonzobba (2. torvény) és kielégit6bbé (4. torvény)
teheted a termékeidet, a versenytarsaid ezeket a torvényeket megforditva kevéssé vonzdva
és kielégit6vé tehetik az ajanlataidat. Ahhoz, hogy erés vallalkozast épits, gondoskodnod kell
az elsérdl, és védekezned kell a masodik ellen.

Az instrumentalis kondicionalas jutalmazé aspektusaval az a helyzet, hogy csak néhany
olyan kategéria van, amit itt hasznosnak talalhatunk:

1. Az élelmiszer értéke kaloridban vagy egyéb bevitelben.

2. Fogyasztasi ingerként fellépé iz, allag és aroma az ember idegi el6programozasa
alatt, a természetes darwini kivalasztddas soran.

3. Serkentd ingerek, mint példaul a cukor vagy a koffein.

4. HUsitd hatas, ha tul meleg van, vagy melegitd hatas, ha tul hlivos van.

Megjeqgyzés: Az 1. és 4. pontot a terméket kielégit&bbé tévé modszerek képviselik (4. torvény).
A 2. és 3. pontot a terméket vonzobba tévé modszerek képviselik (2. térvény). A 2. pontban
emlitettaroma is miikodhet jelként, és nyilvanvalova tehetia terméket (1. torvény). Végezetiil
érdemes megemliteni, hogy Munger mindezeket az opcidkat eqyditt ajanlja, mert felismeri,
hogy mindig erésebb hatast lehet elérnitébb ,,neked dolgozd” viselkedésvaltozasi térvénnyel,
mint csak eggyel.
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Ha lollapalooza eredményt akarunk, természetes mddon bele kell venniink a jutalmakat
minden kategdridba.

El8szdr is nagyon kénny( az a dontés, hogy az italunkat hideg fogyasztasra tervezziik.
Ivas nélkil sokkal kevesebb lehetdséged van védekezni a széls6séges meleg, mint a szél-
sGséges hideg ellen. Raadasul, ha nagyon meleg van, sok folyadékot kell inni, ellenkezé
esetben viszont nem. Azt sem nehéz eldonteni, hogy cukrot és koffeint tegyiink bele. Hi-
szen a tea, a kavé és a limonadé igen népszerti italok. Az is vildgos, hogy kisérletezés utjan,
fanatikus eltokéltséggel kell dolgoznunk az iz és az olyan egyéb jellemz6k meghataroza-
san, amelyek maximalizaljak az élvezetet, mikdzben az emberek az altalunk biztositott
cukros, koffeintartalmu vizet fogyasztjék. Es annak a lehet&ségét ellensulyozando, hogy
az altalunk létrehozott és kivanatos, instrumentalisan kondicionalt reflexeket a verseny-
tarsaink késébbi instrumentalis kondicionalassal kiolthassak, szintén nyilvanvalé a feladat:
a céglinkben allanddsitani kell az arra iranyulé megszallott igyekezetet, hogy az italunk
a lehetd leggyorsabban a vildg barmely pontjan barmikor elérheté legyen. Végtére is egy
soha meg sem kostolt rivalis termék nem léphet fel az érdekeinkkel ellentétes szokast
kialakito jutalomként. Ezt minden hdzas ember tudja.

Megjeqgyzés: Az 1. térvény miikédésben: , hogy az italunk a lehetd leggyorsabban a vilag
barmely pontjan barmikor elérhetd legyen”. Munger az 1. térvény forditottjara is utal azzal,
hogy , egy soha meg sem kdstolt rivalis termék nem léphet fel az érdekeinkkel ellentétes
szokast kialakitd jutalomként”. Ebben a kontextusban a rivalis termékének a hasznalata rossz
szokasnak mindsiil, és a rossz szokasok megsziintetésének eqyik leghatékonyabb mddja az, ha
csirdjaban elfojtjuk. Ezt az Atomi szokdasok 7. fejezetében targyaljuk részletesen.

Ezutan a pavlovi kondicionaldson kell elgondolkodnunk, amelyet szintén be kell vet-
nlink. A pavlovi kondicionalas erételjes hatasa a tarsitasnak készonhetd. Pavlov kutyajanak
az idegrendszere ,tehet réla”, hogy a kutya nyalelvalasztasa a csengészora beindul. A férfi
agya pedig arra az italra vagyik, amelyet egy szdmara elérhetetlen, csinos né tart a kezé-
ben. Ezért, Glotz Ur, minden illedelmes és tisztességes pavlovi kondicionaldssal élniink kell,
kedvelt vagy csodalt dologgal 6ssze kell kapcsolnunk a fogyasztok fejében.

Egy ilyen kiterjedt pavlovi kondicionalds, kiilonos tekintettel a rekldmra, nagyon sok
pénzbe keriil. Nagy pénzeket fogunk elkolteni, mégpedig a lehet6 leggondosabb elSrela-
tassal. Ezek a kiadasok azonban hatékonyak lesznek. Mikdzben mi gyorsan terjeszkediink az
Uj italpiacunkon, a versenytarsaink hatalmas hatrannyal fognak indulni a hirdetésvasarlas
terén, hogy kialakithassék a nekik fontos pavlovi reflexeket. Erre — és a tomeges hatéssal
elérhet er6sodés egyéb eszkdzeire — szamitva kell elérniink és fenntartanunk az 50 szézalé-
kos piaci részesedésiinket vilagszerte. Csakugyan, feltéve, hogy a vasarlok el vannak szérva,
a nagyobb mennyiségek hihetetlenil nagy koltségelénydket jelentenek a terjesztésben.
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Megjeqyzés: Ez az a rész, ahol Munger komolyan hangstlyozza a viselkedésvaltozas 2.
térvényének az erejét. O pavlovi kondicionalassal hoz étre sévérgast azaltal, hogy a fogyasz-
to altala elérni kivant reakcidjat (Coca-Cola vasarlasa) tarsitja azzal, amire a fogyaszté mér
eleve vagyik (az 6 példajaban ez eqy csinos né). Ez a kisértéskotegelés vallalati forméja —
a stratégiaval az Atomi szokdsok 8. fejezete foglalkozik. Ha ésszepdrositasz egy ,vagyat”
eqy ,sziikséglettel”, barmilyen terméket vonzdbba tehetsz, és fokozatosan, kondicionalas
révén raszoktathatod a vasarlot, hoqy sévarogjon az ajanlatodra. Sok rekldmkampany épiil
tébbek kézbtt erre a filozofiara.

S6t, a puszta tarsitassal elért pavlovi hatasok segitenek kivalasztani az uj italunk izét,
texturdjat és szinét. A pavlovi hatasokat ismerve bolcsen az egzotikus és draga hangzasu
,Coca-Cola” név mellett fogunk donteni a hétkoznapi ,Glotz féle cukros-koffeines viz” el-
nevezés helyett. Hasonld, pavlovi okokbol dontiink majd bélcsen amellett, hogy az italunk
cukros viz helyett inkabb a borhoz hasonlitson. Ha tehat a nyers italunk vildgos szin( lesz,
mesterséges szinezéket fogunk alkalmazni. Es szénsavval fogjuk dusitani, hogy a pezsgére
vagy mas draga italra emlékeztessen, és ugyanakkor arra is tigyellink, hogy jobb legyen az
ize, és nehezebben legyen utanozhatd a rivalis cégek altal. Es mivel az izhez olyan sok draga
pszicholdgiai hatast fogunk tarsitani, ennek az iznek el kell térnie minden eddigi standard
iztdl, hogy a versenytarsak a lehetd legnehezebben tudjak legyartani, és egyetlen létez6
termék se tudjon profitdlni a véletlen izegyezésbél.

Megjegyzés: Eqgy terméket mindezekkel a modszerekkel kielégit6bbé lehet tenni, ami
noveli annak az esélyeit, hogy valaki Ujra és ujra vasarol beléle (4. térvény), és végiil eqyre
jobban vagyik ra (2. torvény).

Mi segithetné még az Uj vallalkozasunkat a pszicholdgiakdnyvekbél? Nos, az emberi
természetnek van egy nagyon erds ,utanozé majom” vetiilete, amelyet a pszicholédgusok
elészeretettel neveznek ,tarsadalmi bizonyitéknak”. A tarsadalmi bizonyiték, a pusztan
a fogyasztas latvanya altal kivaltott utanzé fogyasztas nemcsak az italunk megkdstolasat
fogja el6segiteni, hanem a fogyasztas vélt jutalmait is. Mindig figyelembe fogjuk venni ezt az
erds tarsadalmi bizonyiték tényezdt a reklamok és értékesitési promaociok megtervezésekor,
és amikor a jelenlegi és jovébeli fogyasztas novelése érdekében lemondunk a meglévé pro-
fitrél. Itt minden egyéb termékhez képest erésebben érvényesiil, hogy minden értékesitési
novekedés novelni fogja az értékesitési erét.

Megjegyzés: Amint azt az Atomi szokasok 70. fejezetében lattuk, a koriilottiink lévEk
szokasainak az utanzasat vonzdnak talaljuk. A tarsadalmi normék képviselik az emberi viselke-
dést befolyasold hatasok eqyik leger&sebbikét. Minél inkabb meg tudod mutatni a tarsadalmi
bizonyiték eszkézével a potencialis vevéknek, hogy a hozzajuk hasonlok is a te termékedet
hasznaljak, annal nagyobb eséllyel valtoztathatsz a viselkedésiikon.
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Tehat mar tudjuk, Glotz ur, hogy (1) sok pavlovi kondicionalast, (2) erés tarsadalmi bi-
zonyitékon alapuld hatasokat és (3) egy nagyon finom, energetizald, serkentd, kivanatosan
jéghideg és er@s instrumentalis kondicionalast képviseld italt kombinalva az értékesités jo
sokaig diiborogni fog az altalunk kivalasztott sok tényezd hatalmas keverékének koszon-
het&en. Tehat egy olyan folyamatot fogunk beinditani, ami a leginkabb egy 6nmagat kata-
lizaldé kémiai reakcidhoz hasonlithaté — amely pontosan azt a tobb tényezd altal kivaltott
lollapalooza hatést célozza, amelyre sziikségiink van.

Avallalkozasunk logisztikai és terjesztési stratégidja egyszerti lesz. Az italunkat csak két
praktikus modon adhatjuk el: (1) szirup formajaban az italautomatakba és az éttermeknek,
és (2) kész, palackozott, szénsavas tiditéitalként. Mivel lollapalooza eredményekre varunk,
természetesen mindkét modon értékesitiink egyszerre. Es mivel hatalmas pavlovi és tar-
sadalmi bizonyitékon alapulé hatast akarunk elérni, adagonként mindig tébbet koltiink
rekldmra és értékesitési promocidra, mint az automatakbol és az éttermekben kaphaté
ital egy adagjahoz szlikséges szirup aranak a 40 szazaléka.

Az egészvilagot el lehet latni néhany szirupgyarté izemmel. Annak érdekében azonban,
hogy elkeriljiik az Ures tér és a viz felesleges szallitasat, vilagszerte rengeteg palackozoiize-
met kell létesitentink. Akkor érhetiink el maximalis profitot, ha (ahogyan a korai General
Electric az izzokkal) az els6 értékesitéskor kialakitott arat vagy (1) a szirup, vagy (2) a teljes
termék palackja viszonylataban hatérozzuk meg. A legjobban gy érhet6 el ez a kivanatos
profitmaximalizalé modszer, ha a fliggetlen palackozokat alvallalkozokkd tessziik, nem
szirupvasarlokka, és féleg nem allando franchise szerzédéssel miikodd szirupvasarlokka,
ahol a szirup érat az ligylet legelején meghatarozzak, majd érokre befagyasztjak.

Mivel a szuperfontos iz nem szabadalmaztathaté és nem védheté le, mindent meg kell
tenniink azért, hogy a receptet titokban tartsuk. A titokzatossagot is nagy dobra verjik,
mert erdsiti a pavlovi hatasokat. Az élelmiszer-vegyipar végiil ugyis elér majd egy olyan
fejlettségi szintet, ahol az italunk izét megkozelité pontossaggal le lehet utdnozni. Addigra
azonban mi mar sokkal elérébb jarunk majd az er6s markaneviinkkel és a komplett, a vilag
barmely pontjan ,mindig elérhetd” terjesztéssel, hogy a jo izutanzatok ne gatolhassanak
meg a célunk elérésében. S6t, a versenytarsainkat segitd élelmiszer-vegyészeti vivmanyokat
szinte bizonyosan olyan technoldgiai vivmanyok fogjak kisérni, amelyek nekiink dolgoznak
majd —ilyen lehet a h(ités, a fejlettebb szallitas, és a diétazok dromére a cukor izének helyet-
tesitése a kaldridk nélkil. Emellett a kapcsolédé italok lehetdségét is meg fogjuk ragadni.

Megjeqyzés: Eszrevehetd, hogy amint Munger vazolja a véllalkozas jévéjét, folyamatosan
a szokashurkot jérja be. Eznem eqyszeri folyamat. A vilagszint(i terjeszkedés nyilvanvaldva teszi
a Coca-Colat. A kaldria nélkiili cukor hozzaadasa vonzobba teszi a terméket a fogyokurazdk
szédmara. Es iqy tovabb. Kérbe-kérbe, mindig a lehetséges fejlesztés teriileteit pdsztazva. Az
tizletben — mint barhol, ahol a folyamatos javulast keressiik — véget nem éré kérforgasban
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latogatjuk ujra és Ujra a viselkedésvaltozas négy térvényét: tedd nyilvanvaldva, tedd vonzdva,
kénnyitsd meg, és tedd kielégitévé.

Ezzel eljutunk az Uzleti terviink végsé valosagtesztjéhez. Most Ujra forditva fogunk
gondolkodni. Mi az, amit muszaj kertilniink, mert nem akarjuk, hogy bekdvetkezzen? Négy
valasz magatol értetédének tlinik:

El6szor is kerlilniink kell az utoiz védelmezd, émelyits, fogyasztast leallitd hatasat,
amely fiziologiank olyan alapvetd, a darwini evolucié folyamata soran kialakult része, amely
javitja az emberi gének szaporitasat azaltal, hogy altaldban jotékony Snmérsékletet ré a gén
hordozojara. A célunk eléréséhez az kell, hogy egy-egy meleg napon az ember palackszédmra
dontse magaba az italunkat ugy, hogy az utdiz szinte semennyire ne akadalyozza ebben.
Kisérletezés utjan taldlni fogunk egy nagyon j6, utdizmentes izt, és ezaltal ezt a problémat
is kipipalhatjuk.

Masodsorban biztositanunk kell, hogy az er6s markaneviinknek még a felét se veszit-
hessiik el soha. Roppant sokba keriilne nekiink, ha példaul hanyagsagunkban barmilyen
egyéb ,cola”, példaul egy ,Peppy cola” értékesitését megengednénk. Ha valaha lenne olyan,
hogy ,Peppy cola”, a markanév tulajdonosai mi lennénk.

Harmadszor, a sok sikerrel a tarsolyunkban el kell keriilniink az irigység rossz hatésait,
amely — lévén az emberi természet nagyon is elvalaszthatatlan része —nem véletleniil foglal
el olyan el&keld helyet a Tizparancsolatban. Arisztotelész felismerte, hogy az irigységet ugy
lehet a legjobban elkertiilni, ha egyszer(ien megérdemelten érjik el a sikert. Fanatikusan
kezeljik majd a termékiink min&ségét, a termékiink prezentaladsanak a minéségét és az
arak ésszer(iségét — figyelembe véve az altala biztositott artalmatlan élvezetet.

Negyedszer, miutan mar az altalunk markavédett iz uralja az Uj piacunkat, el kell ke-
rilntink minden jelentds és hirtelen izvaltozast. Akkor is 6riiltség lenne egy masik iz felé
tendalva valtoztatni, ha az az Uj iz a vak késtoldsi teszteken jobban szerepel. Ennek az az
oka, hogy ilyen koriilmények kozott a régi iziink a pszicholdgiai hatasoknak kdszénhetden
mar annyira beasta magat a fogyasztdk preferenciajaba, hogy egy jelentds izvaltozas igen
kevés elénnyel jarna. A hatranya pedig egyenesen hatalmas lenne, mert azt a standard
megvonasi szuperreakcid-szindrémat valtana ki a fogyasztékbol, amely altaldban megne-
heziti a lényeg megértését barmilyen targyalds soran, és amely a legtobb szerencsejatékost
annyira irracionalissa teszi. Raadasul egy ilyen jelentds izvaltozas lehetdvé tenné egy, a régi
izt masolo versenytars szamara, hogy elényt kovacsoljon (1) a fogyaszték megvonasra
adott ellenséges szuperreakciojabdl, és (2) az eredeti iz imadatabol, amelyet mi értiink el
az addigi munkankkal.

Megjegyzés: Az Atomi szokasokban réviden foglalkozom az egyes torvények forditottjaval
és azzal, hogy ezt hogyan lehet kiaknazni. Munger itt eqy hasonlé gondolkodési médszerrel
dolgozik, ahol ,,megforditja” a dolgot, és annak az ellenkez6jén gondolkodik, amit el6 akar
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idézni, és azon, hogy eqy jo vallalkozas hogyan védheti ki az ilyen eredményeket. A modszer,
amelyet egyszertien forditott gondolkodasnak nevezhetiink, vildgosabba teheti a gondolko-
ddsunkat, és nagyon elényds lehet az lizleti életben. Részletesebben irok errél itt: https://
jamesclear.com/inversion.

Ez az én megoldasom arra kérdésre, hogy hogyan csinaljunk kétmillié dollarbdl kétbilliot
ugy is, hogy évrél évre dollarmilliardokat fizetiink ki osztalék formajaban. Ugy gondolom,
hogy nyertem volna vele Glotznal 1884-ben, és valoszin(ileg téged is jobban meggydztelek,
mint azt az elején vartad volna. Végtére is a helyes stratégidkat megvilagitja, hogy olyan
akadémiai alapgondolatokhoz kotjuk &ket, amelyeket a hasznos elképzelések hoztak be.

Mennyire kdveti kovetkezetesen az én megoldasom a valédi Coca-Cola vallalat torté-
netét? Nos, 1896-ban, tizenkét évvel azutan, hogy a képzeletbeli Glotz ki akart torni a két-
millié dollarjaval, a valédi Coca-cola vallalat netté értéke nem érte el a 150 ezer dollart,
a bevétele pedig a nulldhoz kézelitett. Es aztan az igazi Coca-Cola csakugyan elveszitette
a markaneve felét, és igenis rogzitett sziruparon adott ki allandé palackozé franchise-
okat. Néhany palackozé mégsem volt tulzottan hatékony, és nem lehetett egykdnnyen
lecserélni Sket. Es az ezzel a rendszerrel miikédé igazi Coca-Cola vallalat nagyon sok pon-
ton kiengedte a kezéb6l az arszabas iranyitasat, amivel, ha megtartotta volna, javithatott
volna az eredményein. Es a valodi Coca-Cola vallalat még igy is olyan sok ponton kévette
a Glotznak atadott tervet, hogy a cég jelenlegi értéke 125 millidrd dollar koril mozog, és
évente csak 8 szdzalékkal kell novelni az értékét ahhoz, hogy 2034-re elérje a kétbillids
értéket. Es 2034-re az éves 2,92 billié adag fizikai mennyiségi céljat is elérheti, ha az adag-
szam évente csak 6 szdzalékkal n6, mely eredmény megfelel sok eddigi tapasztalatnak, és
rengeteg olyan sima vizfogyasztast hagy még a Coca-Colanak, amit a cég 2034-re a sajat
italara cserélhet. Ugy gondolom tehat, hogy a kitalalt Glotz, aki korabban kezdte, erésebb,
és igyekszik keriilni a legnagyobb hibdkat, konnyedén elérte volna a maga kétbillié dollaros
célkitlizését. Mégpedig mar joval 2034 el6tt.

SZERETNEL MEG TOBBET TUDNI?

AThe Habits Academy cim(i online kurzusan keresztdil James Clear tobb mint 10 000 felsd
és kozépvezetdt, trénert és tanart ért mar el. A The Habits Academy elnevezési képzési
felulet szervezetek és olyan egyének szamara késziilt, akiknek fontos, hogy jobb szokasokat
alakitsanak ki az életben és a munkaban.

Tovabbi informaciok a www.medicalmedium.com weboldalon.



