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PRINCIPIILE LUI RORY iN ALCHIMIE

9.

. Contrariul unei idei bune poate fi la fel de bine o alta

idee buna.
Nu iti propune si fii mediocru. Nu te multumi s fii la
fel ca toatd lumea.

. Nu merita sa fii logic atunci cand toti ceilalti sunt

logici.

Felul in care suntem atenti influenteaza natura
experientelor noastre.

O floare este doar o simanta care a avut buget pentru
publicitate.

Necazul cu logica este ca distruge magia.

O banuiala care se adevereste e tot stiinta.

Testeaza lucrurile care contravin logicii, pentru ca
nimeni altcineva nu o va face.

Indrizneste si fii banal.

10. Daca ar fi existat un raspuns logic, l-am fi gésit.
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PROLOG: PROVOCARE
PENTRU COCA-COLA

Imaginati-va ca va aflati in sala de sedinte a unei importante
companii multinationale care produce bauturi si cia sarcina
pe care o aveti este sa concepeti un produs nou care si intre
in competitie cu Coca-Cola, tintind a doua pozitie pe piata
producitorilor de bauturi nealcoolice.'

Ce spuneti? Cum ati reactiona? Ei bine, primul lucru pe
care eul-as spune, cu exceptia situatiilor in care as fi cu adevarat
rautacios, suna cam asa: , Trebuie sd producem o bautura care
sa aiba un gust mai bun decat Coca-Cola, sa coste mai putin si
sa fie ambalata intr-o sticld mult mai mare, pentru ca oamenii
sa simta ca meritd sd o cumpere.” Sunt aproape sigur ca nimeni
n-ar spune ceva precum: ,Hei, haideti sd incercim sa vindem o
biutura realmente scumpd, ambalata intr-o dozd mica... si care
sa aiba un gust destul de gretos.” Si totusi, exact asta a facut
acea companie. Procedand astfel, au lansat pe piata o marca
de bautura racoritoare care putea cu adevarat sa rivalizeze cu
Coca-Cola: bautura cu pricina a fost Red Bull.

Cand spun ca Red Bull ,are un gust destul de gretos”, nu o
fac din pura subiectivitate.” Nu, aceasta este parerea unei bune
parti din populatie. Inainte ca Red Bull si fie distribuit in afara
Tailandei, unde a fost vandut pentru prima oara, au existat

' dupi apa.
2 Consum aceastd biuturi in cantititi destul de mari.
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destule zvonuri privitoare la faptul ca respectiva companie
ar fi contactat o firma de cercetare, cu scopul de a afla care
ar fi reactia consumatorilor din intreaga lume la gustul
bauturii. Aceasta, specializata in studiul aromelor bauturilor
carbogazoase, nu a mai inregistrat o reactie la fel de proasta la
niciun alt produs proaspit scos pe piata.

De reguld, in cadrul unor astfel de studii ce vizeaza
reactia consumatorilor la o noua bauturi, respondentii mai
putin incéntati isi formuleaza dezgustul in termeni destul de
rezervati: ,nu e chiar genul meu”; ,este cam dulceagid”; ,e mai
mult o bautura pentru copii” — auzim des astfel de expresii.
In cazul Red Bull, criticile au fost de-a dreptul furioase: ,n-as
bea pisatul dsta nici s ma platiti” a fost una dintre expresiile
cel mai des intalnite. Cu toate acestea, nimeni nu poate nega
faptul ca aceastd bduturad s-a bucurat de un succes grozav: in
definitiv, profiturile obtinute in urma vanzirii a peste sase
miliarde de doze in fiecare an sunt suficiente pentru a finanta,
printre altele, o echipa de Formula 1.
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PLEDOARIE iIN FAVOAREA MAGIEI

Aceasta carte porneste de la o premisd simpla, si anume ca,
desi lumea moderna intoarce adesea spatele lipsei de logica,
aceasta are uneori o putere exceptionald. Alaturi de rezultatele
de o incontestabila valoare ale stiintei si logicii, exista si sute
de solutii aparent irationale la problemele omenirii care abia
asteapta sa fie descoperite, cu conditia ca noi sa indraznim sa
abandonam logica simplista, sablonard4, atunci cand pornim
in cautarea raspunsurilor.

Din pacate, din cauza faptului ca logica reductionistd s-a
dovedit a fi atat de utila in domeniul stiintific, am ajuns sa
credem cd ea trebuie aplicatd peste tot, chiar si in domeniul
mult mai haotic al relatiilor dintre oameni. Modelele care
domina in prezent luarea deciziilor se bazeaza din plin pe
logica si aproape deloc pe magie — o foaie plina de tabele nu lasa
loc niciunui miracol. Daca totusi acest fel de a vedea lucrurile
este gresit? Daca, in incercarea de a reproduce certitudinile
legilor fizicii, suntem prea nerabdatori si pretindem aceeasi
consecventa si precizie in domenii in care ele nu isi au defel
locul?

Sa luam munca si vacantele, de pildi. Aproximativ 68%
dintre americani ar pldti ca sa aiba doud saptamani de concediu
in plus fata de cele doud amarate de saptamani pe care le are
acum majoritatea — ar accepta o reducere a salariului de 4%
pentru o vacantd de doua ori mai lunga.
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Dar dacd nu ar exista niciun fel de cost pentru a suplimenta
timpul liber? Dacd am constata ca mai mult timp liber ar duce
la o crestere economici, atit sub forma banilor cheltuiti pe
produse destinate recreerii, cit si in termeni de productivitate
mai ridicata? S-ar putea ca oamenii care beneficiaza de vacante
mai lungi sa fie dispusi sa lucreze mai multi ani, nu si iasa la
pensie si sd se inscrie la cursuri de golf in Florida, de indata ce
si le pot permite. Or, s-ar putea ca ei sa fie pur si simplu mai
competenti si mai productivi la locul de munci, daca se bucura
de suficienta odihnd si de un plus de motivatie ca urmare a
calatoriilor si a relaxarii. Mai mult decat atat, trebuie sa
admitem faptul ca, in cazul multor profesii, progresele recente
in tehnologie fac ca aportul unora dintre noi la locul de munca
sa nu depinda prea mult de faptul cd ne aflim intr-un cubicul
in Boise, statul Idaho, sau pe o plaji in Barbados.

Exista tot mai multe dovezi care vin in sprijinul acestui tip
magic de rezolvari: francezii sunt surprinzator de productivi
in rarele ocazii cind nu se afld in vacantd, economia germana
prospera in ciuda celor sase siptimani de concediu pe an. Nu
existd insd vreun model pe lumea aceasta de care America sa
tina seama pentru a lua in calcul, chiar si cu titlu de incercare,
aceasti solutie posibil magici. In emisfera stangi a creierului,
care reprezintd modelul logic al realititii, productivitatea
este direct proportionala cu numdirul de ore lucrate, iar
dublarea timpului de concediu duce obligatoriu la o reducere
echivalenta cu 4% din salariu.

Mintea tehnocrata se raporteaza la economie ca si cum
aceasta ar fi o masind: dacd masina riméne neutilizata mai mult
timp, atunci cu siguranta este mai putin valoroasa. Economia
nu este insd o masina — este un sistem extrem de complex.
Masinile nu tin seama de miracole, dar sistemele complexe, da.
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Ingineria nu tine seama de miracole. Psihologia,
dimpotriva.

In dependenta noastri de logica simplista, am creat o
lume din care lipseste magia, una a modelelor economice
precise, a argumentelor economice si a ideilor tehnologice
inguste care, luate impreund, ne ofera un sentiment de control
nemaipomenit de linistitor asupra unei lumi complexe.
Adesea, aceste modele sunt utile, dar uneori ele sunt inexacte
sau chiar induc in eroare. lar din cand in cand sunt de-a
dreptul periculoase.

Nu ar trebui sd uitdm niciodatd cd nevoia noastra de logica
si certitudine are un pret, nu doar avantaje. Nevoia de a fi
rigurosi in aplicarea principiilor ne poate impiedica si luam
in considerare alte solutii, mai putin logice si mai degraba
magice, care ar putea fi mai ieftine, mai rapide si mai eficace.
Legendarul ,efect al fluturelui” (butterfly effect) exista cu
adevarat, insd noi nu ne indeletnicim prea des cu prinderea
fluturilor. Iata cateva astfel de efecte ale fluturelui mai recente,
pe care le-am trait pe pielea mea:

1. Un website adauga o optiune la procedura de finalizare
a comenzii si isi creste vanzarile cu 300 de milioane de
dolari in fiecare an.

2. O companie aeriana modifici modalitatea de
prezentare a zborurilor si inregistreazd vanziri
mai mari cu 8 milioane de lire sterline pe an pentru
locurile premium.

3. O companie de software face o schimbare aparent
neinsemnatd in procedura de call-center si incheie
contracte in valoare de milioane de lire sterline.
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