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Jednym z filozoficznych pytan, ktére wcigz zastanawia niektérych, jest to, dlaczego
lubimy to, co lubimy. Innymi stowy, jakie czynniki przyczyniajg sie do tego, ze
uwazamy cos$ za przyjemne, atrakcyjne lub lubiane? Wielu twierdzi, ze
indywidualnego gustu nie mozna okresli¢ ilosciowo, poniewaz kazda osoba jest inna.
Nie jest to jednak catkowicie zgodne z prawdg, poniewaz ludzka natura dziata w
oparciu o mechanizmy, ktére sg zaskakujgco podobne u réznych oséb. To
przekonanie doprowadzito do odkrycia uniwersalnej zasady dotyczacej rzeczy, ktére
ludzie lubig, a zatem beda sktonni kupi¢. Reguta ta rozréznia tylko dwie cechy
danego przedmiotu lub idei, ktére sprawia, ze kazda osoba na Ziemi cos polubi:
nowos¢ i znajomosc. Obie te cechy muszg by¢ obecne jednoczesnie! Niemozliwe?
Niezupetnie.

Czy ,,nowe” jest naprawde ,,nowe”?

Przez dziesieciolecia reklam, ktére wspotczesni naukowcy analizowali poszukujgc
cech idealnego produktu, zauwazyli jedno stowo, ktére zdawato sie stale powtarzac
- stowo ,,nowy"”. W dzisiejszych czasach jest to rowniez stowo, ktére przycigga nasza
uwage. W kohcu kto nie chciatby mie¢ czegos ,.zupetnie nowego”? Daje nam to
przyjemne uczucie tatwosci, komfortu i luksusu. Z drugiej strony, nauka méwi nam
réwniez, ze nowos¢ sprawia, ze ludzie czuja sie nieco zaniepokojeni, poniewaz nowe
moze kojarzy¢ sie z nieznanym, skomplikowanym, trudnym lub meczgcym. Jakie
jest rozwigzanie? Sprawi¢, by nowosc stata sie znajoma, pomyst wprowadzony po
raz pierwszy przez Raymonda Loewy’ego.

Ojciec zasady ,,Najbardziej zaawansowane, ale
akceptowalne”

Raymond Loewy byt cztowiekiem, ktéry wedtug magazynu Cosmopolitan
~prawdopodobnie wptyngt na codzienne zycie wiekszej liczby Amerykanéw niz
jakikolwiek cztowiek jego czaséw”. Zaprojektowat wiele znanych amerykanskich
przedmiotéw XX wieku, od logo Exxon, opakowania Lucky Strike, autobusu
Greyhound, ciggnikdéw International Harvester, stojakoéw na towary w
supermarketach Lucky Stores, piekarnikéw Frigidaire, odkurzaczy Singer po
Starliner Coupé (przydomek , Loewy Coupé”), a nawet niebieski nos Air Force One.
Co byto kluczem do sukcesu Loewy’ego? Miat wyjgtkowe wyczucie tego, jak sprawic,
by rzeczy staty sie modne. Wierzyt, ze klucz lezy w odkryciu stodkiego punktu
pomiedzy ciekawoscig nowych przedmiotéw a strachem przed czyms zbyt nowym.
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Pomyst zawarcia znajomosci w czyms zaskakujgcym Loewy nazwat MAYA -
~Najbardziej zaawansowany, ale akceptowalny”.

Czy nowa muzyka jest naprawde nowa?

Jesli spojrzymy na listy Billboardu nowych i popularnych piosenek, 90% z nich (cho¢
nazywanych ,nowymi”) ma pewien aspekt znajomosci. Sa to albo covery starych
piosenek, albo sample pochodzgce ze znanych juz hitéw. Co wiecej, gdy artysta
wydaje nowy album, ma on rowniez element znajomosci. Ich styl lub gtos jest juz
znany publicznosci. A co z piosenka, ktéra nie jest coverem lub pochodzi od
nieznanego artysty? Jak wyttumaczy¢, ze w jaki$ sposéb mamy tendencje do
lubienia zupetnie nowej melodii? Jakkolwiek zaskakujgco to brzmi, element
znajomosci sprawit, ze polubilismy te piosenke lub artyste. Pomysl o tym. Czy riff
gitarowy brzmi bardzo podobnie do tego, jak brzmia gitarzysci jednego z naszych
ulubionych zespotéw? A moze wokal jest podobny do gtosu innego wokalisty,
ktérego lubimy stuchac? By¢ moze bylismy kiedys na festiwalu i ten artysta byt w
sktadzie. Tak, to takze element znajomosci, ktéry sprawia, ze lubimy pewne
rzeczy— skojarzenie z momentami i ludzmi, ktérych juz znamy i z ktérymi jesteSmy
zaznajomieni.

Jesli powyzsze nie do konhca Cie przekonuje, istniejg twarde dowody na regute MAYA
w preferencjach muzycznych. Dawno, dawno temu Spotify wprowadzito funkcje o
nazwie , Discover Weekly”. Funkcja ta miata by¢ listg odtwarzania zawierajacg
nieznane utwory dostosowane do preferencji uzytkownika i dostarczane co tydzien.
Jednak poczatkowo algorytm zawierat btad, ktéry powodowat, ze nieznane utwory
mieszaty sie z tymi, ktore uzytkownik juz znat. Naprawienie tego btedu nie zajeto
duzo czasu, ale okazato sie, ze wcale nie byt to problem! Zaangazowanie
uzytkownikéw w playliste znacznie spadto, gdy tylko btad zostat naprawiony.
Element nowosci catkowicie przyémit element znajomosci, a to byto zbyt
onieSmielajgce dla stuchacza. Wtasciwa réwnowaga miedzy znajomosciag a nowoscCia
byta kluczem do sukcesu.

Rynek imion i nazewnictwo biznesowe

Teoria MAYA jest szeroko stosowana w marketingu. Znajomos¢ cech produktu, ktére
sprawig, ze bedzie sie on sprzedawat, jest tym, czego pragnie kazda firma.

Niektdérzy moga twierdzi¢, ze istnieje zbyt wiele czynnikdéw otaczajacych produkt,
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aby okresli¢, czy za jego sukcesem rzeczywiscie stoi teoria MAYA. Przyjrzyjmy sie
zatem rynkowi, ktéry nie wdraza zadnych strategii reklamowych ani nawet nie
wycenia swoich ,produktéow”. Przyktadem takiego rynku moga by¢ imiona. Imiona
podazajg za pewnymi cyklami hype’u wynikajgcymi z zasad MAYA. Ludzie maja
tendencje do lubienia imion, ktére sg znanymi niespodziankami. Czasami w historii
rodzice majg tendencje do nadawania swoim dzieciom imion, ktdre sg nieco
nietypowe w danym czasie. Popularnos¢ konkretnych imion rosnie w tym okresie.
Jesli jednak wiele dzieci nosi nietypowe imie, po pewnym czasie przestaje ono by¢
nietypowe i zaczyna by¢ zbyt znajome. Wtedy jego popularnos¢ ponownie spada.
Podobna zasada dotyczy imion rodzenstwa. Nalezg one albo do kategorii imion
nietypowych, albo popularnych. Bardzo rzadko rodzice nadajg niektérym dzieciom
egzotyczne imiona, a innym tradycyjne. Znajomos¢ jest czyms, do czego rodzice sg
sktonni. Nawet jesli nadajg swoim dzieciom charakterystyczne imiona, sg one
podobnie charakterystyczne. Innym przyktadem tej reguty moga by¢ amerykanskie
imiona spotecznosci afroamerykanskiej. Dawno, dawno temu popularny stat sie
zestaw imion zaczynajgcych sie na ,la-,. Osiggaty one szczyt popularnosci w
nastepujgcej kolejnosci: LaTonya, LaTanya, LaTasha, LaToya, LaTrice, LaKeisha,
LaKesha i LaTresha. Wszystkie brzmig znajomo, ale maja w sobie elementy nowosci.

Jesli jeszcze nie znalaztes nazwy dla swojej firmy, prawdopodobnie powinienes
rozwazyc¢ uzycie MAYA do znalezienia idealnej nazwy dla swojej firmy.

>

taczymy sie politycznie poprzez podobienstwa

Teoria MAYA jest wykorzystywana nie tylko w marketingu produktdéw, ale takze w
polityce. Komunikowanie sie z ludZzmi i wptywanie na nich lub przekonywanie ich
zawsze byto kluczowe w kazdym przedsiewzieciu. Wszystkie debaty sg forma
reklamy ideologicznej. Wiele osdb rozpoczyna kazdg dyskusje od wyrazenia swojego
punktu widzenia i wskazania, w jaki sposdb jest on lepszy niz punkt widzenia
przeciwnej strony. Najprawdopodobniej poniosg porazke w swoich prébach,
poniewaz pokazg, ze ich punkt widzenia jest zbyt ré6zny od przekonan drugiej osoby.
Jak sprawi¢, by byt bardziej sympatyczny lub atrakcyjny? Zawsze nalezy zaczg¢ od
czynnika znajomosci. Powinni wspomnie¢ o tym, z czym sie zgadzajg, co podziwiajg
i co podoba im sie w kodeksie etycznym strony przeciwnej. Powoli kierujgc rozmowe
w strone przeciwnego punktu widzenia, mozna nawigzac lepszy kontakt z druga
osobg, a by¢ moze nawet znalez¢ kompromis. Nic z tego nie mozna osiggngc bez
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zastosowania zasady MAYA w punktach rozmowy. Oswojenie nowosci jest kluczem
do udanej komunikacji.

Jak MAYA pracowata dla NASA

Raymond Lowe zaprojektowat wiele wspaniatych i udanych projektéw dzieki MAYA
przez cate swoje zycie. Jego ostatnie dzieto jako projektanta przemystowego miato
miejsce w kosmosie. Przeprojektowat pierwszg stacje kosmiczng NASA tak, aby byta
domowa dla astronautéw, ktérzy mogli tam mieszkac¢ bardziej komfortowo.
Egzotyczne warunki zmieszane ze znajomym otoczeniem byty idealnym
rozwigzaniem dla astronautéw, ktérzy tesknili za swoimi domami. Jednym z
najbardziej niezwyktych ulepszen Lowe’a i jednoczesnie by¢ moze najlepszym
odzwierciedleniem zasady ,najbardziej zaawansowany, ale akceptowalny” byto
wyciecie dziury w orbitalu kosmicznym NASA i umieszczenie w niej tafli szkta.
Stanowito to portal widokowy, przez ktéry astronauci mogli zobaczy¢ nieznany i
egzotyczny krajobraz kosmiczny, ale takze znajomg Ziemie. Ten portal widokowy,
wykorzystywany w wielu filmach o kosmosie, stanowi idealng ilustracje dla zasady
MAYA, ale jest takze potezng inspiracjg dla wszystkich twércéw - okno do nowego
Swiata moze réwniez pokazywac dom.

> MAYA pomaga w tworzeniu filméw.

MAYA pomaga w biznesie i rozwoju Agile

MAYA jest pomocng zasadg w wielu dziedzinach zycia, ale jest szczegdlnie potezna
w rozwoju produktu i marketingu. Podczas aktualizacji produktu nalezy zawsze
pamietad, ze wiele zmian z pewnoscig zaskoczy uzytkownika. Lepiej bedzie zmienié
kilka rzeczy na raz, niz catkowicie zrewolucjonizowa¢ prace lub wyglad produktu na
raz. Mate zmiany oznaczajg mate zwyciestwa, ale duze zmiany mogg oznaczad
catkowitg porazke doskonale sprawdzajgcych sie pomystéw. Ponadto, wprowadzajgc
zupetnie nowy produkt, na przyktad aplikacje, dobrze jest upodobni¢ jego
funkcjonalnos¢ do juz istniejgcego oprogramowania. Dzieki elementowi swojskosci
uzytkownicy beda chetniej kupowac i korzystac¢ z produktéw, poniewaz poczujg
tatwosc¢ obstugi systemu czy aplikacji. Jesli masz pomyst, ale nie jestes pewien, czy
jest on zgodny z zasadg MAYA, daj nam zna¢ wypetniajgc ponizszy formularz, a
pomozemy Ci wdrozy¢ , najbardziej zaawansowang, ale akceptowalng zasade” w
Twojej firmie.
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Innym przyktadem, w ktdrym mozna jg zastosowad, jest projektowanie pulpitéw
nawigacyjnych. Uzytkownicy sg bardzo dobrze zaznajomieni ze standardowym
menu po lewej stronie i nagtdwkiem u goéry. Jesli zastosujesz podobny widok dla
swojego SaaS, uzytkownicy najprawdopodobniej beda mogli korzysta¢ z Twojego
oprogramowania bez zadnych specjalnych instrukcji. Oczywiscie nie moze to by¢
kopiuj-wklej i powinienes miec troche miejsca na nowosci, ale retencja
uzytkownikéw bedzie lepsza, jesli Ul / UX bedzie im znany.

W przypadku marketingu najprawdopodobniej bedziesz musiat poréwnac sie z
obecnie istniejagcym rozwigzaniem i dowiedzie¢ sie, w jaki sposéb Twoje podejscie
jest lepsze. Daje to kilka korzysci: mozesz okresli¢ bardzo wgska grupe
uzytkownikéw, do ktérych bedziesz sie reklamowac - wiec reklama bedzie tansza, a
oni natychmiast zrozumiejg twoje zalety w poréwnaniu z konkurencja. Ponadto, jak
tylko ich wdrozysz, powinni by¢ zaznajomieni z nazewnictwem funkcjonalnosci, aby
nie byli zagubieni i powinni by¢ w stanie wskaza¢ nowe lub lepsze funkcje.

Kiedy produkt byt zbyt rewolucyjny

W przesztosci mozna znalez¢ kilka przyktadéw wprowadzenia na rynek nowego
produktu, ktéry nie zadziatat. Jednym z powoddéw moze byc to, ze pierwszy produkt
byt po prostu niewystarczajgco dobry lub tak wyprzedzat swoje czasy, ze nie mogt
by¢ uzywany z innymi produktami - wiec nie mégt by¢ w petni wykorzystany. Lub
cena - poniewaz czasami produkcja byta po prostu bardzo kosztowna przy uzyciu
technologii dostepnej w danym momencie. Ale jednym z powodéw moze byc¢
rowniez to, ze byt po prostu zbyt rewolucyjny i zbyt ,,nowatorski”. Niektére z takich
przyktadéw to:

* Apple Newton (1993) - PDA

* Google Glass (2013) - inteligentne okulary

* Segway PT (2001) - transport osobisty

* Sony Beatmax (1975) - format tasmy wideo o wyzszej jakosci
e Druk 3D (lata 80.)

» Soczewki kontaktowe (1632) - tak, to NIE literéwka!

* Ogniwa stoneczne (1883)

e Sptukiwanie toalet (XVIII wiek p.n.e.)

* Pioneer LaserDisk (1978)

| lista jest dtuga. Jesli wiec pracujesz w branzy startupowej, ktéra tworzy
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rewolucyjne rozwigzania, powinienes$ zadac sobie pytanie, czy nie cierpisz na
syndrom ,,.zbyt rewolucyjny”. Jesli tak, warto rozwazy¢ wprowadzenie jakiegos pot-
rewolucyjnego produktu w miedzyczasie.

Jak MAYA odnosi sie do rozwoju Agile?

MAYA jest idealna dla rozwoju Agile, jesli nie jest naduzywana - moim zdaniem
mozna jg uznac za czes¢ Agile. Jest to pierwsza zasada rozwoju Agile, ktéra moéwi

Naszym najwyzszym priorytetem jest zadowolenie klienta poprzez
wczesne i ciggte dostarczanie wartosciowego oprogramowania.

Jesli wiec masz baze uzytkownikéw i dostarczasz im pewng znang baze, a nastepnie
co kilka tygodni dostarczasz im co$ nowego, nieco innego, istnieje naprawde
niewielka szansa, ze sie pogubig. Nadal beda czuli, ze ustuga jest bardzo znajoma,
nawet jesli czasami nie beda w stanie wskaza¢, gdzie dokonano zmiany, a nawet nie
zauwazg jej Swiadomie. Dodatkowo pomaga to monitorowad, czy ta niewielka nowa
zmiana wptywa na uzytkownika w pozytywny czy negatywny sposéb (niezaleznie od
tego, jak zdefiniujesz swoje KPI - zaktadajgc, ze sg one odpowiednio zdefiniowane).

Jedng wadg, ktérg mozna od razu zauwazy¢ w tej ocenie, jest to, ze im dalej
posuwasz sie ze zmianami, tym bardziej ,rewolucyjny” bedzie produkt - wiec
wdrazanie nowych uzytkownikdw moze stac sie trudniejsze. Problem ten mozna
jednak w duzej mierze rozwigzad, monitorujgc konkurencje. Bedac Swiadomym ich
nowych funkcjonalnosci i konwencji nazewnictwa, mozesz zachowac czesc
znajomosci i by¢ na biezgco z aktualnymi trendami.

Co moge teraz zrobi¢ z moja wiedza o MAYA?

Najwazniejsze jest zrozumienie, ze MAYA jest tylko narzedziem, jak wszystko inne.
Narzedzie, ktére moze by¢ uzywane jako przewodnik w wielu aspektach
biznesowych. Narzedzie, ktére oczywiscie nie zawsze bedzie dziata¢. Réwniez
narzedzie, ktére teraz znasz - dzieki temu mozesz lepiej zrozumiec niektdre
zachowania uzytkownikéw, a by¢ moze ta niewielka przewaga bedzie decydujgca
dla Twojej przewagi biznesowej. Teraz mozesz lepiej zrozumie¢, dlaczego Agile
dziata dobrze w tworzeniu oprogramowania, a takze mozesz skontaktowac sie z
nami, jesli szukasz takiego rozwoju dla swojego SaaS, CRM, CMS lub podobnego
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systemu online.



