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  A te történeted  az én szenvedélyem


  A hátamon feküdtem. Elcsúsztam a tükörsima jégen 46 m2-es wisconsini lakásom előtt. A hőmérő higanyszála 0 °C-ig süllyedt aznap, ami még 20 °C-kal hidegebbnek tűnik, ha a szél hatását is számításba vesszük. Elszakadt az egyetlen öltönyöm, egy drága olasz darab, amelyet büszkén vásároltam San Franciscóban néhány nappal korábban, mielőtt beszálltam volna az autómba, hogy 3200 km-t vezessek, és megkezdjem reggeli hírbemondóként első televíziós munkámat.


  Ahogy ott feküdtem a járdán a kora reggeli fagyban, és felfelé bámultam a város legrosszabb negyedében lévő, leromlott emeletes házra, kérdések egész sora száguldott át az agyamon. Vajon helyesen döntöttem, amikor otthagytam a jogi egyetemet  a biztonságos választást , és az ellenállhatatlan késztetésnek engedve a televíziós újságírói pályára léptem? Vajon karrierem megreked az évi 15 ezer dolláros keresetnél életem hátralévő részében? Vajon az apám, aki olasz bevándorlóként, 20 dollárral a zsebében szállt partra Amerikában a II. világháború után, büszke lenne a döntésemre? Netán az egykori hadifogoly úgy érezné, a fia eltékozolja a lehetőséget, hogy boldoguljon Amerikában?


  Pillanatnyilag nem tudtam megválaszolni az összes kérdést, de két következtetést azért levontam. Először is, ha az ember alig tudja kifizetni a havi 400 dolláros lakbért, akkor jobban teszi, ha olcsóbb, mondjuk akciós öltönyt vesz. Másodszor pedig, hogy a belső késztetés nyomán haladni nagyon, de nagyon kemény feladat lesz, még keményebb, mint a jég, amelybe most vertem be a fejem. Ezzel feltápászkodtam, összeszedtem a papírjaimat, amelyek a fagyott járdához tapadtak, lesöpörtem a havat az öltönyömről és folytattam az utamat a munkahelyemre. Nem készültem fel a wisconsini télre, arra viszont igen, hogy bármilyen akadály jöjjön is szembe, le fogom győzni, mert végső soron nem mi választjuk meg, mi lelkesít  a lelkesedés tárgya választ bennünket.


  25 évvel később aztán azon kaptam magam, hogy ismét felteszem a kérdést: miért vagyok itt? 2014 májusában meghívást kaptam, hogy tartsak előadást a Khosla Befektetői Csúcson (Khosla Venture Summit) részt vevő vállalkozók és cégvezetők exkluzív gyűlésén, a Golden Gate híd lábánál lévő üdülőhelyen, Marin megyében. A rendezvény házigazdája, Vinod Khosla milliárdos kockázatitőke-befektető hívott meg személyesen, bár eleinte nem nagyon értettem, miért. Rajtam kívül az előadók között olyan személyiségek voltak, mint Bill Gates; a Google alapítói, Sergey Brin és Larry Page; a Salesforce vezérigazgatója, Marc Benioff; Condoleezza Rice, az Egyesült Államok egykori külügyminisztere és Tony Blair, volt brit miniszterelnök. A konferencia első estéjén tartott elegáns vacsora közben úgy éreztem, rajtam kívül mindenki mást szükségtelen bemutatni a többieknek. Tűnődni kezdtem hát, mi is a szerepem itt. Nem vagyok milliárdos. Nem irtottam ki a himlőt. Országot sem vezettem. Miért vagyok itt?


  Khosla azonban rögtön eloszlatta az aggodalmamat, amint felment a színpadra. Így szólt a közönség soraiban ülő üzletemberekhez: Önök mind zseniálisak, és ezért fektetek a cégeikbe, de sokan önök közül nem tudnak érzelemmel teli történeteket mesélni. Ezért hívtam meg közénk Carmine Gallót.


  Ugyanakkor, ahogy körülnéztem a teremben, meglepetten konstatáltam, hogy csupa történetmesélő van jelen. Sőt a híresebbekről, illetve a hatékony kommunikációs stílusukról már írtam is korábban. A közönség soraiban ülő nagyszerű ifjú vállalkozók is mind igazi történetmesélők voltak. Némelyikük hatásosabban mesélt a többinél, de mindnyájan kénytelenek voltak beletanulni, ha meg akarták változtatni a világot az ötleteikkel. Valójában azok, akik kiemelkedtek közülük, ösztönösen tudták, amit a neurológusok és a kutatók épp csak kezdenek megérteni: egyetlen érzelemmel teli és érzékletes ügyféltörténet sokkal meggyőzőbb, mint egy 85 PowerPoint-diából álló adathalom. Támadhat valakinek pompás ötlete, de ha nem tud rávenni másokat, hogy pénzt fektessenek az elképzelésébe, az egész nem ér semmit.


  Döbbenetem csak fokozódott később, amikor előadásom során láttam, mennyire éheznek rá még a legsikeresebb vállalkozók és gondolkodók is  akik sok szempontból máris mesterei a kommunikációnak, és akik közül többen született történetmesélőknek tűnnek  mennyire éheznek rá, hogy többet tudjanak meg saját magunk, ötleteink és cégeink prezentálásának erről a legelemibb  és legfontosabb  részéről. Tisztában voltak vele, hogy potenciálisan a legapróbb fejlődés is hatványozott lehetőségeket jelent.


  A Khosla-féle rendezvény idején már a következő könyvem témáján gondolkodtam. Éppen a TED-előadások (Talk Like TED)1 promóciós körútján voltam, amely azokat a prezentációs stratégiákat mutatta meg, amelyek segítségével a világ legnagyobb gondolkodói és vállalkozói a TED-konferenciákon elkápráztatták a közönségüket. Miközben az országot jártam és a könyvről beszéltem, újra és újra azt tapasztaltam  bármilyen volt is a közönség, és bárhol is voltam éppen , hogy mindenhol ugyanaz a fejezet szól a legnagyobbat: amit arról írtam, hogyan sajátítják el a legjobb TED-előadók a storytelling művészetét; hogy a kiemelkedően jó kommunikáció alapját láthatóan a nagyszerű történetek képezik. A közönségem visszajelzéseiből fokozatosan minden korábbinál világosabban megértettem, hogy a storytelling nemcsak a tökéletes TED-előadás kulcsa, de azé a tágabban értelmezett küldetésé is, amely a bennünk rejlő potenciál kiteljesítését célozza meg.


  Ezt ugyanakkor nemcsak a könyvem promóciós körútja alatt éreztem; a storytelling témája több más összefüggésben is felmerült. Amikor interjút készítettem a híres kockázatitőke-befektetővel, Ben Horowitzcal, úgy fogalmazott, hogy a vállalkozói világban A storytelling a leginkább alulértékelt képesség2. Richard Branson egy blogbejegyzésben részletezi, hogyan működhet a történetmesélés a változás hajtóerejeként.3 Egy repülőút alkalmával a Salesforce egyik kereskedője mellett ültem, aki arról beszélt nekem: Van egy új módszerünk arra, hogy videóra vegyük az ügyfeleink véleményét, de azzal már nehezebben boldogulunk, hogy ezekből az értékelésekből történetet faragjunk. Egy másik, ezúttal párizsi repülőúton, a globális technológiai óriás, az SAP egyik menedzserével hozott össze a sors. Ő azt mesélte: A vállalatunk éppen most vett fel egy új marketingmenedzsert. A titulusa: »főstoryteller«. Miközben a cég makroszinten egyszerűsíti a történetét, nekem gondot okoz lényegretörőbbé tennem a saját PowerPoint-sztorimat. Azt az utasítást kaptuk, hogy egyetlen prezentáció sem tarthat tovább a TED-en elhangzó előadások időtartamánál, azaz 18 percnél.


  A hatékony storytelling és a tömörséget célzó igyekezet sokak számára komoly kihívást jelent. Egy másik utamon egy energetikai világcég felső vezetőivel találkoztam, akik elpanaszolták, hogy a vezérigazgatójuk új irányelvet fogalmazott meg számukra: minden üzleti prezentáció legfeljebb 10 diából állhat. Hogyan mondjuk el a történetünket 10 diában?  kérdezte. Ugyanezen az úton egy cégvezető, akinek a rá következő héten Vietnam miniszterelnökével volt találkozója, azt kérdezte tőlem: Hogyan érzékeltessem vele 20 perc alatt, kik vagyunk, miért csináljuk azt, amivel foglalkozunk, és miért kellene az országának a versenytársaink helyett inkább velünk partnerségre lépni? Az ABC Shark Tank című műsorában a világ legnagyobb cégeinek vezetőivel és életük pitchére készülő fiatal vállalkozókkal beszélgettem. Ők mind azt kérdezték: hogyan mondom el az ötletem mögött álló történetet?


  Mindnyájan történetmesélők vagyunk. Nem nevezzük annak magunkat, de nap mint nap mesélünk. Bár évezredek óta osztunk meg egymással történeteket, a sikerhez szükséges képességek az iparosodás korszakában nagyon különböztek azoktól, amelyekre ma szükségünk van. Soha nem volt még ilyen fontos, hogy történet formájában el tudjuk adni az ötleteinket. Az ötlet a 21. század valutája. Az információs korban, a tudásgazdaságban mindenki annyit ér, amennyit az ötletei. A történet pedig az az eszköz, amellyel ezeket az ötleteket átadjuk egymásnak. A következő évtizedben az tesz értékesebbé minket, ha képesek vagyunk ötleteinknek érzelmi töltést adni, kontextusba ágyazni és fontossági sorrendbe rendezni.


  A storytelling azt jelenti, hogy egy elképzelést narratív formába öntünk, hogy tájékoztassunk, megvilágítsunk és ihletet nyújtsunk. A Storytelling a történetekről szól, amelyeket azért mondunk, hogy előmozdítsuk a karrierünket, felépítsünk egy vállalkozást, támogatókat szerezzünk egy ötletünkhöz és álmainkat átültessük a valóságba.


  Ha egy új ügyfélnek próbáljuk eladni termékünket vagy szolgáltatásunkat, történetet mesélünk. Ha utasításokat adunk egy csapatnak vagy oktatunk valahol, történetet mesélünk. Amikor PowerPoint-prezentációt állítunk össze a következő kereskedelmi értekezletre, történetet mesélünk. Ha egy állásinterjún a cég munkatársa korábbi tapasztalatainkról kérdez, történetet mesélünk. Ha e-mailt fogalmazunk, blogot vagy Facebook-posztot írunk, vagy videót veszünk fel a cégünk YouTube-csatornája számára, történetet mesélünk. Van azonban különbség a történet, a jó történet és az átütő erejű történet között, amely bizalmat épít, javítja az eladási mutatókat, és arra inspirálja az embereket, hogy álmodjanak merészebbet.


  A következő oldalakon az olvasó megismerkedhet korunk legnagyobb brandmesemondóival: Richard Bransonnal, Howard Schultzcal, Sheryl Sandberggel, Joel Osteennel, Herb Kelleherrel, Gary Vaynerchukkal, Mark Burnett-tel, Oprah Winfrey-vel, Elon Muskkal, Steve Wynn-nel, Tony Robbinsszal, Steve Jobsszal és másokkal, akiknek a neve talán kevésbé cseng ismerősen, ám akiknek sikerült egy adott terület vezetőivé válniuk, mert képesek voltak átütő történeteket mondani. A könyvben szereplők közül sokan tartottak olyan TED-előadást, amely internetes szenzáció lett, de nem a felvonultatott adatok miatt, hanem az elmondott történeteknek köszönhetően. Azok az eszmék ragadnak meg igazán, amelyeket történetekbe csomagolnak.


  Számos, a könyvben bemutatott történetmesélővel személyesen beszélgettem. Mindegyikük tökélyre fejlesztette a storytelling művészetét és tudományát, hogy inspiráljanak, motiváljanak és végül rávegyenek másokat valamilyen kívánt cselekvés végrehajtására. Ám van bennük még egy közös vonás: mindannyian nehézségekkel kerültek szembe, és készségesen megosztják másokkal az általuk tanultakat.


  A könyv egyik legfontosabb felismerése, hogy a legtöbb nagy történetmesélőnek küzdelmes élete volt, és a nehézségek dacára győzelmet arattak. Kudarcaik csak még érdekesebbé teszik őket, mivel, mint azt látni fogjuk, úgy vagyunk programozva, hogy a semmiből való felkapaszkodásról szóló történetek magukkal ragadjanak.


  A küzdelem hozzátartozik természetünkhöz, és ezért van az, hogy gyakorlatilag lehetetlen nem odafigyelnünk a nehézségekről szóló történetekre. A gyöngyök, a gyémántok és a díjnyertes borok a természet nehézségek felett aratott győzelmét testesítik meg. A gyöngy úgy alakul ki, hogy a kagyló védekezni próbál az őt ingerlő homokszemek ellen. A gyémánt a földköpenyben, roppant nyomás alatt és hatalmas hőmérsékleten keletkezik. A legjobb szőlő pedig meredek hegyoldalakon vagy köves talajon terem, ami nagy megerőltetést jelent a gyökereknek, de rendkívül ízgazdaggá teszi a fürtöket az ilyen szőlőnek van igazi karaktere. Különösen szeretjük az efféle, jutalommal végződő történeteket, vagyis amikor a küzdelem valamilyen kielégítő megoldással zárul. Az igazán inspiráló vezetők gyakran nehézségekbe ágyazott történetekben beszélnek, hogy érzelmi köteléket alakítsanak ki közönségükkel. Vállaljuk fel a múltunkat, mert abból születnek a legendák, abból lesz a továbbadható örökség!


  A storytelling nem egyszerű tevékenység. A storytelling mi magunk vagyunk.


  BEVEZETŐ


  Richard Branson, a dopamin

  és a Kalahári sivatag busmanjai


  A storytelling művészete a változás hajtóereje.1


  – Richard Branson


  A Brit Virgin-szigetek egyik aprócska földdarabján ambiciózus vállalkozók egy csoportja a szigetek állandó lakóival: flamingókkal, egy vöröslábú teknőssel és 35 madagaszkári makimajommal osztozik a területen. „Az egész világon mindössze 200 makimajom él – magyarázza Sir Richard Branson. – Az egyik megpróbál átugrani a szomszéd fára. És ha nem jön össze neki, csak 199 marad” – tréfál.


  Bár ezeket az állatokat szemlélni már önmagában is igazi ajándék, a vállalkozók anyagi hasznot is remélnek Bransontól, a sziget tulajdonosától. A Necker-sziget nevű, alig 0,3 km2-es buja trópusi paradicsom ugyanis a Virgin Group alapítójáé. Ez Branson otthona és rejtekhelye. Látogatásom napján ezenkívül az Extreme Tech Challenge (Extrém Technológiai Próba), a világ egyik legszokatlanabb pitchversenyének helyszínéül is szolgál. A döntősök – akik közül néhányat én készítettem fel, hogy hatékonyabban adják elő termékük történetét – azért jöttek ide, hogy eladják az ötleteiket Richard Bransonnak.


  Bill Tai kockázatitőke-befektető és a pitchverseny szponzora 1991 óta invesztál cégekbe. Tai már a technológiai fejlődés több hullámát megélte a Szilícium-völgyben, és meg van győződve róla, hogy az ötletek egyszerű és világos kommunikációjának, illetve a lebilincselő történetek megosztásának képessége ma minden eddiginél nagyobb szerepet játszik abban, hogy valaki kitűnjön az ötletpiacon. A technológiai szakemberek és tudósok ma már nem csak a többi szakmabelihez szólnak. Ha nem tudják elmagyarázni termékük előnyeit a fogyasztóknak, akkor az ötleteik terméketlen talajra hullanak. Így hát kénytelenek lefordítani a bitek és bájtok nyelvezetét olyan történetekre, amelyeket minden fogyasztó megért. Tai rokon lélekre talált Richard Branson személyében, aki szilárdan hisz abban, hogy a storytelling művészetének fontos szerepe van a változások előidézésében. „Egy történet elmesélése az egyik legjobb módszer arra, hogy új ötletekkel álljunk elő, és arra is, hogy többet tudjunk meg egymásról és a világról”2 – állítja Branson. Ő ösztönösen tudja azt, amit laboratóriumi vizsgálatok alapján a neurológusok is egyre inkább megerősítenek: az agyunk történetekre van programozva.


  Ha jobban meg akarjuk érteni, miért is van Branson meggyőződve arról, hogy a storytelling pozitív hatással lehet a jövőre nézve, előbb a múltba kell visszatekintenünk. Az ember 1 millió évvel ezelőtt az uralma alá hajtott egy olyan elemet, amely döntő fontosságúnak bizonyult fajunk túlélése szempontjából. Ez az elem segít megértenünk, hogy miért vallanak csúfos kudarcot egyes pitchek, míg mások sikeresen útjára indítanak egy brandet; hogy miért nem érnek célba bizonyos ötletek, míg mások globális mozgalmakat indítanak el; hogy sok vezetőnek miért nem sikerül inspirálnia a csapatát, míg másokat tűzön-vízen át is követnek. Ez az elem a tűz volt.


  A tűz fénye és a Kalahári sivatag busmanjai


  Az antropológusok szerint a tűznek kiemelt szerepe volt az evolúciós folyamatban. Ez nagyon is jogos álláspont, hiszen miután őseink megtanultak tüzet gyújtani, már megsüthették az ételüket, ami jelentős mértékben növelte az emberi agy kapacitását. Ezenkívül a tűz éjszaka elriasztotta a ragadozókat, ami megint csak előnyös, ha valaki meg akarja érni a napfelkeltét. Egészen a közelmúltig azonban kevés tudós tanulmányozta a tűz egyik legátfogóbb előnyét – vagyis azt, hogy a történetmesélésen keresztül a tűz az ember képzeletét lángra lobbantotta.


  A tűz fényének köszönhetően hosszabbakká váltak a nappalok, így jutott idő a vadászaton és gyűjtögetésen kívül más tevékenységekre is. Ahogy az emberek a tábortűz körül megosztották egymással személyes tapasztalataikat, megtanulták elkerülni a veszedelmeket, megtanultak hatékonyabban, csapatként együtt vadászni és megerősítették a kulturális hagyományokat. A szociálantropológusok úgy vélik, őseink tűz melletti beszélgetéseinek nagyjából 80%-át a történetek elmesélése tette ki.


  A namíbiai Kalahári sivatagban a busmanként ismert nomád népcsoport tagjai ma is gyűjtögetéssel és vadászattal töltik napjaikat. Dinnyét, bogyókat, magvakat és antilophúst esznek. Napközben vadásznak és gyűjtögetnek, esténként pedig történeteket mesélnek. Amikor a nap lenyugszik a Kalahári sivatag felett, a busmanok tüzeket gyújtanak és mesélni kezdenek, ahogyan azt az őseik tették évezredekkel ezelőtt. Napközben a busmanok kommunikációja a túlélésre korlátozódik: vadászati stratégiákról, az erőforrások beosztásáról, viták elsimításáról esik szó. Beszélgetéseiknek csak 6%-a áll elbeszélésekből.3 Az este azonban más történet, szó szerint. Ahogy a tűz parazsa kitolja a nappal határait, a busmanok tűz körüli beszélgetéseik 81%-át szentelik a „storytellingnek”. A férfiak és a nők is mesélnek, főleg olyanokról, akiket a többi falubeli is ismer, illetve humoros vagy izgalmas kalandokat mondanak el. A történetmesélés beindítja a busmanok képzeletét, köteléket teremt olyan csoportok között, amelyek tagjai nem ismerik egymást, és információkat továbbít a busmanok túléléséhez elengedhetetlen jelenségekről.


  Ám még a törzsi társadalmakban sem minden kommunikátor rendelkezik a storytelling képességével. A TED-előadókhoz vagy az üzleti vezetőkhöz hasonlóan a busmanok legjobb előadói is elérik, hogy közönségük a hasát fogja a nevetéstől, feszült csendben várja a folytatást vagy éppen a történet hatására saját kalandokat keressen. A közösségek vezetői gyakran jó mesemondók voltak. A legjobbak legjobbjai – leginkább csodált történetmesélők – pedig „multimodális kommunikációt” használnak, vagyis gesztusokkal, utánzással, hanghatásokkal és dalokkal egészítik ki a történetet. A Kalahári sivatag történetmesélői megtanulták, hogy információt kell átadniuk, tapasztalatokat kell közvetíteniük, inspirációt kell nyújtaniuk és szórakoztatniuk kell. Ha a hallgatóság tagjai nem szórakoznak jól, akkor nem fognak odafigyelni, és inkább alszanak. Ez a naponta milliószámra tartott üzleti prezentációk során sem ismeretlen. Az ember úgy fejlődött ki, hogy szórakoztatónak találja a történeteket, hiszen ha nem figyel oda, később könnyen egy oroszlán ebédjeként végzi.


  „A tábortűz mellett elmondott történetek a hallgatóságot közös érzelmi hullámhosszra hozták, megértést, bizalmat és szimpátiát szültek, és kedvező színben tüntették fel az olyan minőségeket, mint a humor, a rokonszenv és az újítás – állítja Polly Wiessner, a Utah-i Egyetem antropológusprofesszora. – A történeteken és beszélgetéseken keresztül az emberek benyomásokat szereztek a többiekről, és ismereteket gyűjtöttek a mások által kipróbált lehetőségekről. Az éjjeli beszélgetések meghatározóak voltak a nagy, átfogó kép kialakításában.”4 Wiessner szerint, aki három hónapot töltött a Kalahári sivatagban Észak-Botswanában, és rögzítette az őslakosok beszélgetéseit, a tűz körüli összejövetelek hangulata iránti „éhség” a mai napig erősen él az emberben.


  A nyilvánosság történetéhségének köszönhetően egyesek nagyon gazdagok lesznek. Több mint 2500 évvel ezelőtt Gorgiász, a görög szónok felfedezte, hogy a nagy történetmesélők inspirációt jelentenek közönségük számára. Beutazta az ókori görög világot, retorikát tanított, és azt hangoztatta, hogy ha érzelmes történeteket szövünk a beszédeinkbe, „megszüntethetjük a félelmet, elűzhetjük a bánatot, felébreszthetjük az örömöt és megnövelhetjük a részvétet”5. Gorgiász megtanította az embereket, hogyan kell erősebb érveket faragni, így sok csodálót szerzett magának. A storytellingben való jártasságának köszönhetően az ókori görög világ egyik leggazdagabb polgára lett belőle. A nagyszerű történetek ma is gazdaggá tesznek egyeseket, különösen olyan vállalkozókat, akiknek van eladható ötletük.


  Az eszközök megváltoztak


  Térjünk vissza a Necker-szigetre, ahol Richard Branson mosolyogva hallgatja, ahogyan a vállalkozók a történeteik erejével igyekeznek megnevettetni, elgondolkodtatni és rávenni őt, hogy fektessen be az ötleteikbe. A történetek hatására Branson új szemszögből tekint a dolgokra, és egyre biztosabb lehet benne, hogy a világot megváltoztató innovációk nemcsak hogy lehetségesek az életében, de ő maga is fontos szerepet játszhat a megvalósításukban. Branson annyira imádja a tábortűz melletti „mesélést”, hogy egy helyi művésszel egy gyönyörű, kézzel megmunkált fémgömböt készíttetett, amelyben óriási tűzgolyó izzik.


  Lehet, hogy a tűz körüli beszélgetés 400 ezer évvel ezelőtt kezdődött, de az agyunk még ma is történetekre van hangolva. Persze a tét mára alaposan átalakult. A Richard Bransont meggyőzni igyekvő vállalkozók már nem élelemre vadásznak, hanem pénzt szeretnének. Az eszközök is mások. A barlang falára festett képeket a PowerPoint váltotta fel. Egy dolog azonban nem változott, ez pedig a vágy – már-már gyötrő epekedés –, hogy lebilincselő történeteket halljunk. Mindazok, akik elsajátítják a storytelling tudományát, aránytalanul nagy befolyást gyakorolhatnak másokra. A Princeton Egyetem neurológusa, Uri Hasson szerint, aki lenyűgöző történeteket mesél, képes eszméket, gondolatokat és érzelmeket elültetni hallgatói agyában. Az ötletek háborújában a storytelling a leghatékonyabb fegyverünk.


  Egy-egy vállalkozóra 10 perc jut a Necker-szigeten az ötlet vagy a termék lényegét jelentő elképzelés felvázolására. Ebben a 10 percben fel kell tudnia kelteni Branson figyelmét, meg kell győznie arról, hogy az ötlet pozitív hatással lehet a világra, és inspirálnia kell őt, hogy jelentős anyagi hozzájárulással segítse a bemutatott céget. A legtöbben úgy gondolják, hogy ebben az időkeretben a potenciális befektetők a pénzügyekre, a mutatókra és az adatokra kíváncsiak. Pedig tévednek. Ők ugyanis figyelmen kívül hagyják a neurológiai kutatások legfontosabb eredményét, vagyis hogy az érzelem felülírja a logikát. Nem juthatunk el valakinek a fejéhez anélkül, hogy először meg ne érintenénk a szívét, a szívhez vezető út pedig az agyon keresztül, az amigdalából kiindulva halad.


  Az amigdala, a történetmesélő legjobb barátja


  A kutatóorvosok éveken át azt hitték, hogy az ember csak a kábítószerektől és az alkoholtól válhat függővé. Aztán megjelent az idegrendszer képi diagnosztikájának technológiája, amelynek segítségével a kutatók számára láthatóvá vált a vér áramlása az agyban, és ebből kiderült, hogy olyan tevékenységektől is függővé válhatunk, mint a szex, a szerencsejáték, az evés és a vásárlás. Bizonyos tevékenységek éppen annyira túszul ejthetik az agyunkat, mint az erős drogok. A heroin és a hozzá hasonló kábítószerek különösen erős dopaminlöketet adnak – olyan erőset, hogy egyetlen belövés egy életre a heroinhoz láncolhatja az embert. A tudósok megfigyelték, hogy az agynak ugyanezek a jutalomközpontjai a meggyőzés, a motiváció és az emlékezet folyamataiban is szerephez jutnak. A felismerésnek jelentős hatása van a siker szempontjából.


  A kutatók például ma már tudják, hogy egy gondolat „szomatikus állapotot” idézhet elő, ami azt jelenti, hogy a gondolat ugyanazokat az agyi területeket aktiválja, amelyek akkor is akcióba lépnének, ha a valós életben tapasztalnánk meg az adott élményt. Tegyük fel, hogy nyerünk 20 millió dollárt a lottón. Magunkon kívül lennénk az örömtől, mert az agyunk amigdalának nevezett része – sejtek mandula alakú tömege a homloklebenyben – nagy mennyiségű dopamin nevű ingerületátvivő anyagot szabadítana fel, amely örömszerző anyagnak tekinthető. Most csukjuk be a szemünket, és képzeljük el, hogy megnyerjük ezt az összeget! Képzeljük magunk elé az eseményt kísérő látványt, hangokat és érzéseket! Kik vannak ott velünk, amikor megtudjuk a jó hírt? Milyen az arckifejezésük? Mi mindent tehetünk meg ennyi pénzzel? Lehet, hogy nem vesszük észre, de a szánk enyhe mosolyra húzódik. Egy kisebb dopaminlöket ér minket, amitől jól érezzük magunkat, mert agyunknak ugyanazokat a részeit stimuláljuk, amelyeket a valódi nyeremény is aktiválna. Ilyen nagy dolgokra képes az amigdala. Egy nagyszerű történet olyan anyagokat szabadít fel, mint a kortizol, az oxitocin és a dopamin.


  A neurológia tudományának köszönhetően az elmúlt 10 évben többet tudtunk meg a storytellingről, mint előtte onnantól, hogy az ember elkezdett képeket festeni a barlangok falára. Ma már ismert, mely agyi vegyületeknek köszönhetően figyelünk oda a beszélőre (kortizol), és melyek ébresztenek bennünk empátiát egy másik ember iránt (oxitocin). Azt is értjük, mi váltja ki ezeknek az idegrendszer működésében alapvető anyagoknak a termelődését. Tudjuk, mely történetek működnek, miért hatnak, és mindezt immár tudományosan is be tudjuk bizonyítani.


  A történetfüggőség nem rossz dolog. Ha nem lennének inspiráló történetmesélők, a világ nagyon más hely lenne, és nem jó értelemben. Winston Churchill brit miniszterelnöknek például egy 1940-ben elmondott, hat részből álló beszédsorozattal sikerült teljesen átformálnia a közvéleményt a II. világháborúval kapcsolatban. Az a nemzet, amely alig 14 nappal korábban beletörődött, hogy a náci Németországot engedményekkel kell megbékíteni, Churchill hatásos érvei hallatán úgy döntött, mégis harcba száll, és a végsőkig kitart. Bár a németek elfoglalták Nyugat-Európa nagy részét, Churchill mesteri módon festette le a képet, ahogy a britek sikeresen legyőzik Hitler seregeit. „Azt kérdezik, mi a célunk? Egy szóval felelhetek rá: győzni, győzni bármi áron, győzni minden terror ellenére, győzni, bármilyen hosszú és nehéz legyen az út; mert győzelem nélkül fenn nem maradhatunk.”6 Történetmesélői képességével Churchill gyökeresen megváltoztatta egy egész civilizáció sorsát. Érdekes módon azonban nem volt vele született tehetsége a történetmondáshoz. Ahogy az minden mesterség elsajátításához elengedhetetlen, keményen meg kellett dolgoznia érte. Politikai pályája elején Churchill is lámpalázas volt. Akárcsak Richard Branson és a híres lelkipásztor, Joel Osteen. A milliárdos Barbara Corcoran és Warren Buffett is félt a nyilvános szerepléstől. A nagy történetmesélők azért tűnnek könnyedeknek, mert rengeteg munkát fektetnek abba, hogy naggyá váljanak.


  A történelem leginspirálóbb vezetői: Jézus, John F. Kennedy, ifj. Martin Luther King, Ronald Reagan, Nelson Mandela, Henry Ford és Steve Jobs mind a storytelling mesterei voltak. A leginspirálóbb mai vállalkozók és vezetők, például Richard Branson, Bill Gates, Mark Burnett és Sheryl Sandberg szintén azok. A könyvben bemutatott nagy történetmesélők közül sokan megváltoztatták a történelem menetét. Vannak közöttük üzleti hősök, mások mozgalmakat indítottak el. Mindenekelőtt azonban mindnyájan álmokat váltanak valóra. A csillagokat veszik célba, és ezzel ihletet adnak nekünk, többieknek, hogy saját célokat formáljunk. Ez a könyv azokról a látnokokról és kockázatvállalókról szól, akik mesteri szintre fejlesztették a storytelling művészetét, és ösztönzést jelentenek számunkra, hogy jobb életet éljünk. Vannak, akik megnevettetnek. Vannak, akik elgondolkodtatnak. Vannak, akik megváltoztatnak bennünket. Tanulságot és kihívást jelentő sztorik ügyes elmesélésével cégeket építenek fel, előreviszik a világot, és nekik köszönhetően mi is úgy érezhetjük, hogy képesek vagyunk elérni a lehetetlent.


  Mindannyian történetmesélők vagyunk


  A storytelling a kommunikáció alapvető építőkockája. Világunkban, ahol folyamatosan választási kényszerrel bombáznak bennünket, gyakran a történet a döntő tényező. Azon múlik, kivel kötünk üzletet. Mindannyian történetmondók vagyunk. Történeteket mesélünk, hogy eladjuk az ötleteinket, hogy rávegyük a befektetőket termékünk támogatására. Történeteket mesélünk, hogy neveljük a diákjainkat, hogy motiváljuk a csapatunkat, hogy csekkírásra bírjuk az adakozókat. Történeteket mesélünk, hogy gyerekeinket a bennük rejlő potenciál kiteljesítésére biztassuk. Ha megtanulunk mesélni, gyökeresen megváltozik a saját életünk is, és mindazoké, akikkel kapcsolatba kerülünk.


  A Storytellingben több mint 50 olyan személyiség szerepel, akik megváltoztatták a világot vagy hatással voltak az üzleti életre, mégpedig nagyrészt annak köszönhetően, hogy mesterfokon elsajátították a storytelling művészetét és tudományát. Öt kategóriába sorolhatjuk őket annak érdekében, hogy elgondolkodhassunk saját narratívánkról és arról, hogyan építhetjük be a storytellinget a mindennapi kommunikációnkba:


  • történetmesélők, akik fellobbantják bennünk a tüzet;


  • történetmesélők, akik nevelnek;


  • történetmesélők, akik egyszerűsítenek;


  • történetmesélők, akik motiválnak;


  • történetmesélők, akik mozgalmakat indítanak el.


  A könyv minden fejezete három részre tagolódik. Először megismerhetjük egy történetmesélő saját történetét. A könyvben bemutatott legtöbb férfi és nő valaha hétköznapi ember volt, aki később a storytelling eszközének felhasználásával rendkívüli eredményeket ért el. A fejezetek második része részletesebben is megvizsgálja az általuk használt eszközöket, hogy miért válnak be, és hogyan alkalmazhatjuk őket mi magunk is. Végül pedig minden fejezetet a megtanult lecke – a storytelling titka – rövid összegzése zár.


  Miután megismertük a storytelling technikáit és azt, miért működnek, a tanultakat szinte mindenfajta kommunikációban alkalmazhatjuk: nyilvános beszédekben, PowerPoint-prezentációkban, blogokban, e-mailekben, reklámokban és a marketing terén, vagy ha egyszerűen egy ötletünket akarjuk megosztani valakivel egy kávé mellett a Starbucksban. Megtanuljuk, hogyan építsünk fel egy elképzelést, hogy informatív, megvilágosító és inspiráló legyen.


  A képesség, hogy meggyőzően tudjuk előadni a történetünket, a következő tíz évben döntő fontosságú – sőt mindennél fontosabb – lesz álmaink megvalósítása szempontjából. Mivel a következő évtized a civilizáció történetének legnagyobb ígéretével kecsegtet, a történet, amelyet magunknak mesélünk, és a történet, amelyet másokkal osztunk meg, felszabadítja a bennünk rejlő potenciált, és jó eséllyel megváltoztatja a világot. Elérkezett hát az ideje, hogy megosszuk a történetünket, nemde?


  I. rész


  Történetmesélők,

  akik fellobbantják a tüzet


  1


  Mitől repes a szíved?


  A szenvedélyes emberek képesek jobbá tenni a világot.1,


   Steve Jobs


  A nap lemenőben volt azon a csípős októberi estén a Hudson folyó felett. A New York-i Central Parkra néző egyik luxuslakás erkélyén két férfi álldogált. Egyikük, egy garbót és farmernadrágot viselő, lázadó küllemű, huszonhat éves fiatalember hosszú ideig szótlanul bámulta az edzőcipőjét. Aztán olyan hirtelen, ahogy a lámpa felkapcsolódik, odafordult a társához  sikeres vállalati vezető, egy hónappal a negyvenötödik születésnapja előtt  és odavetett neki néhány szót, ami megváltoztatta mindkettejük karrierjét, és az egész üzleti világot.


  1983 márciusában a manhattani San Remo-lakóház erkélyén Steve Jobs John Sculley-nak szegezett egy egyszerű, de megrázó kérdést: Te életed végéig cukros vizet akarsz árulni, vagy inkább részt veszel a világ megváltoztatásában?2


  Sculley éppen akkor utasította vissza Jobs ajánlatát, nevezetesen, hogy onnantól ő legyen az Apple igazgatója, mert inkább a PepsiCo.-nál szeretett volna maradni. Jobs kérdése azonban csak nem hagyta nyugodni. Nyeltem egy nagyot, mert tudtam, egész életemben azon törném a fejem, hogy mit veszítettem  emlékezett vissza Sculley a felvetésre, amely valósággal úgy érte, mintha gyomorszájon rúgták volna.


  Mintha gyomorszájon rúgnák az embert. Heuréka-pillanat, aha-élmény  nevezzük, ahogy tetszik. A gyökeres változás egy másodperc alatt megy végbe, egy elképzelésből viszont csak akkor lesz valami, ha az ötlet gazdája képes cselekvésre bírni másokat. Másképp csak neuronok kisülése az emberi agyban. A legnagyobb pazarlás egy meg nem valósított ötlet, amely nem azért nem kelt érdeklődést, mert rossz az elgondolás, hanem mert nincs tetszetősen csomagolva.


  A Storytelling olyan gondolatokról szól, amelyek beindították a fantáziánkat és megváltoztatták a világot. Szárnyaló képzeletű emberekről, akik mertek nagyot álmodni, és tökélyre vitték a storytelling művészetét, hogy az ötleteiket valóra váltsák. Steve Jobs pedig kétségkívül korunk legnagyobb történetmesélője volt.


  1983-ban ott a teraszon Sculley megtapasztalta Steve Jobs híres valóságtorzító mezejét  így nevezték karizmatikus fellépését és meggyőzőerejét, amelynek hatására az emberek elhitték, hogy bármire képesek. Amikor 2011-ben Sculley értesült Jobs haláláról, így nyilatkozott: Steve Jobsot szenvedélyes vágy fűtötte, hogy fontos változást hozzon embertársai életébe, míg ezen a bolygón tartózkodik. Sohasem a pénz vezérelte, és nem anyagi javakban mérte az élet értelmét. […] A világ egyik vezetője halott, de mindaz, amit tanultunk tőle, bennünk él.3


  Jobs tanításai valóban tovább élnek egykori kollégái, Jony Ive, az Apple vezető dizájnere, Tim Cook, az Apple vezérigazgatója, Tony Fadell, a Nest Labs alapítója és John Lasseter, a Disney vezető animátora munkásságában. Jobs hatására elkezdtek másképp kommunikálni, hogy terveik eladhatóak, a közönség számára érdekesek legyenek. Jobs nemcsak forradalmasította a számítógép-tervezést, hanem ő volt napjaink egyik legnagyobb történetmesélője is. Minden nyilvános beszéde olyan volt, mint egy Broadway-darab, a nagy eposzok klasszikus elemeivel: díszletekkel, fordulatokkal, hősökkel és gonoszokkal. A technológiai ipar legtöbb főszereplője  és nagyjából minden ifjú vállalkozó  azon igyekszik, hogy az előadása Steve Jobséhoz hasonló legyen. De hiába utánozzák a Jobs-beszédek minimalista dizájnját, senkiből nem lesz jó szónok, amíg fel nem ismeri Steve Jobs történetmesélői zsenijének valódi titkát. Márpedig a zsenialitás nem a prezentációkon használt diákban, hanem a szívében lakott.


  A storytelling eszköztára


  A látnok, aki védjegyévé tette a csak még egy dolog fordulatot, 2011 márciusában még utoljára a közönség elé állt, hogy felfedje az Apple titkos sikerreceptjét. Steve Jobs, ekkor már a néhány hónappal később az életét követelő ráktól soványan és legyengülve, váratlanul újra színre lépett, hogy bemutasson egy új terméket, az iPad 2-t. Senki nem számított rá, hogy Jobs megjelenik a nyilvánosság előtt, hiszen ekkor már harmadszor volt hosszú betegszabadságon. Sokat dolgoztunk ezen a terméken, és nem akartam kimaradni a mai napból  mondta az ujjongó tömegnek. Majd a következő megjegyzéssel zárta a prezentációt:


  A technológia és a művészetek, a humán ismeretek párosítása biztosítja azokat az eredményeket, amelyektől repes a szívünk.4


  Steve Jobs egyetlen mondatban megragadta, hogy mitől lesz inspiráló egy történetmesélő. S mint látjuk, Sculley is jól megfogalmazta a lényeget, amikor azt mondta, hogy Jobs szenvedélyesen akart változtatni. Csak a lelkesedés számít, ő pedig bővelkedett benne.


  Jobs 1976-ban barátjával, Steve Wozniakkal alapította meg az Apple-t. Ötvözte a szenvedélyes lelkesedést, a logikát és az érzelmeket, hogy mély és delejes kapcsolatot építsen fel közönségével. Legendásan tudta inspirálni a tömegeket. Miután a Steve Jobs a prezentáció mestere (The Presentation Secrets of Steve Jobs)5 című könyvemhez interjúkat készítettem a kollégáival, a prezentációk tervezőivel és azokkal az emberekkel, akik a legjobban ismerték őt, rájöttem, hogy bár Jobs prezentációinak diái csodásan festettek, nem ezzel bilincselte le a hallgatóságot. Rengeteg vezető próbálja utánozni Steve Jobs előadásainak stílusát (az Apple jelenlegi vezetői ugyanazt a dizájnsablont használják a diákhoz az új termékek piacra dobásakor). Jobs azzal talált utat a hallgatóságához, hogy féktelenül rajongott a technológiáért, amely képes megváltoztatni a világot, és volt bátorsága ezt meg is mutatni.


  Minden történet szenvedélyből születik: csak akkor tudunk ihletet adni másoknak, ha mi magunk is ihletettek vagyunk. Nehéz ügy a szenvedélyes lelkesedés: a legtöbben felismerik másokban, de magukban hiába keresik. Steve Jobs úgy talált rá, hogy feltette a kérdést: Mitől repes a szívem? A válasz erre a kérdésre egészen más, mint arra: mivel foglalkozom? Steve Jobs számítógépeket készített; az ő lelke attól szárnyalt, hogy ezekkel a gépekkel hozzásegíthetett másokat alkotóerejük felszabadításához. Ez az alapkérdés sejtszinten jelenik meg az Apple-nél. A vezérigazgató, Tim Cook ennek változatait ismétli a beszédekben és a termékbemutatókon. Egyszer azt kérdezte: Mi dobogtatja meg a szívünket?; egy másik alkalommal, az új iPad Air megjelenésekor, 2014 októberében pedig a termék magas fogyasztói elégedettségi mutatójáról beszélt, és hozzátette: Ez az, amitől repes a szívünk.6


  Steve Jobs nem csinált titkot a szenvedélyes lelkesedéséből. 1997-ben visszatért a céghez, amelynek társalapítója volt, és ahonnét 12 évvel korábban kirúgták, összehívta a kollégáit, és a szenvedélyről beszélt nekik, amelytől újra felvirágzik majd a cég.


  A marketing az értékekről szól. Ez egy nagyon bonyolult világ. Nagyon zajos világ, és esélyünk sincs, hogy az emberek sok mindenre emlékezzenek belőlünk. Egyetlen cégnek sincs. Ezért egyértelműen ki kell jelölnünk, hogy mit akarunk tudatni velük. A vásárlóink tudni akarják, mi az az Apple és mit képvisel. Nem az a lényeg, hogy dobozokat készítünk, amelyek elvégzik az emberek helyett a munkát, habár jól csináljuk. […] Az Apple több ennél. Az Apple fő értéke az a hit, hogy a szenvedélyes emberek képesek jobbá tenni a világot.7


  2005. június 12-én a történelem egyik legnagyobb beszédét mondta el egy diplomaosztón  2250 szót tizenöt perc alatt. Steve Jobs, a történetmesélő, háromrészes elbeszélést kerekített, amelynek központi témája ez volt: Csináljuk azt, amit szeretünk! Kövessük bátran a szívünket és a megérzéseinket. Ők már most tudják, mik akarunk lenni8  mondta Jobs a végzősöknek.


  A mélyen megindító beszédet több mint húszmillióan nézték meg a YouTube-on. Az Apple alkalmazottai azt mondják, Steve Jobs szenvedélyes lelkesedése tovább él az Apple génjeiben, és ezt szó szerint értik. Amikor az Apple bevezette operációs rendszere, az OS X új változatát, elrejtettek benne egy meglepetést, azaz easter egget, tudván, hogy valaki egyszer majd felfedezi. A Mac szövegszerkesztő alkalmazásába, a Pagesbe beleágyazták Jobs diplomaosztó beszédének teljes szövegét. A szenvedélyes lelkesedés ragadós. Ellenállhatatlan. Táplálja bennünk a tüzet.


  Kérdezzük meg magunktól: mitől repes a szívünk?


  A szenvedélyes lelkesedés nem érdeklődés, még csak nem is hobbi, hanem valami nagyon intenzív, zsigeri része a személyiségünknek. Én például hobbiból golfozom. Bár szeretek, sőt imádok játszani, a golf nem meghatározó számomra; a golf szupersztárjának, Rory McIlroynak viszont lételeme. Egyszer megkérték, meséljen a játék iránti szenvedélyéről, mire azt felelte: Ez az első gondolatom, amikor reggel felébredek, és az utolsó, mielőtt este elalszom.9 McIlroy számára a golf nem egy múló hóbort, hanem költemény, amelytől a szíve repesni kezd.


  Egyszer meghívtak, hogy tartsak beszédet a jónevű LeWeb konferencián Párizsban. Itt gyűlnek össze a világ legelhivatottabb vállalkozói, hogy technológiáról, innovációról és vállalatépítésről osszák meg a gondolataikat. A színfalak mögött találkoztam Ferran Adriàval, a tehetséges séffel, a világhírű El Bulli étterem alapítójával.


   Melyik az a tulajdonság, amely minden sikeres vállalkozót jellemez?  kérdeztem Adriàt.


   Erre lehetetlen válaszolni  felelte.  Számtalan út vezethet a sikerhez.


  Adrià elfordult, és azt gondoltam, ezzel vége a beszélgetésnek. De aztán újra rám nézett, és így szólt:


   Visszavonom. Van egy dolog, ami minden sikeres vállalkozóban közös: a szenvedély.


   Honnét tudhatom, hogy megtaláltam magamban?  kérdeztem.


   Akkor másképp mondom. Mire gondol az ember egy pohár bor láttán?


   Egy italra  válaszoltam.


   Pontosan. A te szemed előtt az ital van. Én viszont egy szőlőskertet látok, egy tulajdonságot. Örömöt látok, családot, barátokat, ünneplést.


  Én csak élvezem a bort, Adriànak viszont repes és ünnepel a szíve tőle.


  Sok évvel ezelőtt készítettem egy interjút Chris Gardnerrel, akit A boldogság nyomában (The Pursuit of Happyness) című filmben Will Smith alakított. Gardner elmesélte, hogy hajléktalan volt, és kétéves kisfiával egy metróállomás vécéjében töltötte az éjszakákat. Napközben felvette az egyetlen öltönyét, beadta a gyereket a bölcsődébe, és eljárt egy ingyenes kurzusra, ahol brókernek tanult. Könnyű kitalálni a történet végét: Gardner a szakma csúcsára emelkedett és multimilliomos lett.


  Amikor San Franciscóban dolgoztam, a külvárosi vonattal utaztam, érintve azt az állomást, ahol Gardner és a fia aludtak éjjelente. Gyakran elnéztem a körülöttem ülők arcát: nagyon kevesen tűntek közülük boldognak. Homlokráncolva meredtek a mobiltelefonjukra, vagy ködös, elvágyódó tekintettel bámultak kifelé az ablakon. Szemükben régen kialudt a fény, valahol útközben elveszítették a szenvedélyes lelkesedést. Hogy lehet az, hogy egy hajléktalan férfiban, aki egy vasúti vécében alszik, több az életkedv, mint azokban, akik dolgozhatnak, és épp munkába tartanak a vonaton?  gondoltam olyankor. Feltettem a kérdést Gardnernek, és a felelete megváltoztatta az életemet.


  Azt mondta: A siker titka az, hogy találj valamit, amit annyira szeretsz csinálni, hogy alig várod, hogy reggel legyen, és megint nekiállhass.10


  Gardner azért emelkedett ki a szegénység bugyraiból, mert meghallotta a verset, amitől a szíve repesni kezdett.


  Ha még nem találtuk meg a lelkesedésünk forrását, fogalmazzuk át a kérdést! Ne úgy tegyük fel, hogy Mivel szeretnék foglalkozni?, hanem úgy: Mitől repes a szívem? Két teljesen különböző választ fogunk kapni.


  Mielőtt elsajátítjuk a storytelling művészetét és a technikákat, amelyek segítségével az elképzeléseink inspirálják a világot, pontosan meg kell fogalmaznunk, mit szeretnénk közvetíteni magunkról az emberek felé. Először is tegyük fel magunknak a helyes kérdéseket! Én például találkoztam egy egészségügyi vállalat mögött álló startup csapattal, amelyet a Szilícium-völgy több nagy befektetője támogatott. A cég kifejlesztett egy olyan vérvizsgálatot, amellyel ki lehet mutatni a rákot. Négy kérdést tettem fel az igazgatónak azzal a céllal, hogy érzelmi reakciókat kapjak, és ebből megszülessen egy üzenet, amelyet aztán felhasználhatnak, amikor a célközönségnek  befektetőknek, egészségügyi szakembereknek és a médiának  mesélik el vállalatuk történetét. Érdemes megfigyelni, ahogyan a kérdések egyre inkább az érzelmekre hatnak, úgy lesznek mások a rájuk adott válaszok is:


  1. Miért alapított céget? Hogy hatással lehessek a betegek életére.


  2. Mivel foglalkozik a cége? Kifejlesztettünk egy eszközt, amely lehetővé teszi, hogy egy sima vérvizsgálattal harcba szálljunk a rák ellen.


  3. Mi a szenvedélye? A beteggondozás. Hétről hétre hozzájárulunk a megfelelő, akár a betegek életét is megmentő kezelési módszer megtalálásához.


  4. Mitől repes a szíve? Amikor például együtt dolgoztunk egy onkológussal, aki egy hasnyálmirigyrákkal diagnosztizált, áttétes betegről mesélt nekünk. Azt mondták neki, nincs sok remény, két hónapja van hátra. Az onkológus hallott a vérvizsgálatunkról, gondolta, ad neki egy esélyt. A teszt sikeresen kimutatta a génmutációt, ami viszont nem egyezett a hasnyálmirigyrákéval, ugyanis petefészekrákja volt. Az onkológus változtatott a kezelésén, és tizenkét hét múlva már nem lehetett kimutatni a tumort a beteg szervezetében. Ilyen történetek miatt dolgozom éjt nappallá téve.


  Nézzük végig, mi történt ebben a beszélgetésben! Az első három kérdésre tényszerű válaszokat kaptam. A negyedik kérdésből  mitől repes a szíved  született meg a történet. A tények magukban nem ösztönöznek: a történettől lesz a tényeknek lelkük. A tényekkel teletűzdelt PowerPoint-prezentációk nem jutnak el a szívekig; a történetek igen. A történet a legfontosabb, a jó dizájn csak kiegészítés.


  John Lasseter, a Disney vezető animátora, aki bevallása szerint Steve Jobsnak köszönheti a karrierjét, egyszer azt mondta: még ha egy történetben drámaian változik is a cselekmény  szereplők és díszletek tűnnek el, aztán újak jönnek helyettük , a történet lelke semmiképp sem változhat, ez az alapja ugyanis mindennek.


  Egy neves kockázatitőke-befektető egyszer azt mondta nekem, hogy minden potenciális ügyfél prezentációját úgy hallgatja, mintha az egy dal lenne. Megkérdezi magától: vajon a vásárlóknak tetszik majd a szöveg? Hatással lesz-e rájuk az érzelmi töltet, és végigkíséri-e őket a történeten? A befektető is az érzelmi kapcsolódást keresi. A szívdobbanást, a szenvedélyes lelkesedést figyeli. Ahhoz, hogy inspirálóan tudjunk történetet mesélni, először meg kell találnunk a saját versünket, a saját utunkat, amelytől szárnyalni képes a szívünk.


  A storytelling titka


  Az inspiráló történetmesélőknek ihletük van. Pontosan tudják, mire törekszenek, milyen szenvedély hajtja őket, és azt lelkesen osztják meg a hallgatóságukkal. Kérdezzük meg magunktól: mitől repes a szívünk? A válasz lesz az alap, amelyre minden nagyszerű történet épül.
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