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Conexiuni

Inteligenta artificiald este Terminatorul

Era 5 decembrie 2022. Stateam la birou si scriam un discurs pentru
un client, cand am primit un mesaj pe WhatsApp de la o prie-
tend: ,Dumnezeule! Ai vizut ChatGPT? E absolut uluitor!“ Apoi
ainceput sa imi trimita capturi de ecran cu solicitérile absurde pe
care ile adresase chatbotului lansat recent de OpenAl, impreund
cu rezultatele hilare pe care le obtinuse. ,,Scrie un discurs pentru
Vladimir Putin in care sa sustii ca negrul este alb!“ ,,Scrie un
discurs despre carnati in stilul doctorului Martin Luther King.“
»Scrie un scenariu pentru un film de actiune despre un autor de
discursuri care cucereste lumea!*

Am incercat sa ma concentrez asupra muncii mele, dar, in cele din
urmd, curiozitatea mi-a dat ghes. M-am conectat la ChatGPT si am
inceput sa-1 testez pe indelete, introducand solicitari pentru discur-
sul meu. Dd-mi zece citate despre autenticitate. Dd-mi zece metafore
despre autenticitate. Dd-mi zece exemple de lideri autentici. .. Uau!
Réspunsurile au venit instantaneu si au fost incredibile: mai bune
decat cele pe care le-ai primi din partea multor stagiari si specia-
listi in comunicare. Dupa 25 de ani de scris discursuri, m-am
intrebat daca nu cumva acesta este colaboratorul meu ideal.
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Si eu am ramas uluit. Aceastd noua tehnologie pare sa aiba
un potential mai mare chiar si decat internetul sau iPhone-ul.

Cu toate acestea, in saptamanile si lunile care au urmat, a deve-
nit clar cd entuziasmul meu nu era universal. Liderii mondiali
au solicitat reglementari. Unele companii importante, organi-
zatii §i chiar tari intregi, cum ar fi Italia, au impus o interdic-
tie totala asupra ChatGPT. Teama si ostilitatea au crescut, iar in
mass-media au inceput sd apard naratiuni dramatice de genul
LIA — noul Terminator® In primele sase luni ale anului 2023,
doar pe prima pagind a publicatiei Daily Star, IA a fost descrisa
de 15 ori ca fiind maleficd, cu titluri precum: ,Omenirea se con-
fruntd cu preluarea diabolicd a controlului de cétre IA® Fiecare
titlu era insotit de imagini care-ti atrdgeau privirea, preluate din
filmele stiintifico-fantastice. De zece ori l-am vazut pe Terminator,
de patru ori pe iRobot, iar o datd pe RoboCop aldturi de titlul:
»~ROBO KLOPP*: IA ii va elimina pe antrenorii din fotbal
in cel mult 10 ani.”

A fost destul de ciudat. Desi ChatGPT a devenit deja aplica-
tia de consum cu cea mai rapida crestere din istorie**, lansarea
sa a fost una dintre cele mai bizare. Reactia de respingere mi-a
amintit de controversa de la sfarsitul anilor 90 privind alimentele
modificate genetic, etichetate adesea drept alimente Frankenstein.
OpenAl a renuntat la lansarea obisnuitéd de tip Silicon Valley:
nu a fost cu surle si trambite ca in cazul lansérii Apple de cétre
Steve Jobs, si nici nu s-a batut nimeni cu pumnii in piept, ema-
nand testosteron, asa cum s-a intdmplat la lansarea Windows de

* Joc de cuvinte prin care se face trimitere la numele lui Jiirgen Klopp, antre-
norul echipei Liverpool. (N. trad.)

** reuters.com/technology/chatgpt-sets-record-fastest-growing-user-base-
analyst-note-2023-02-01/. (N. a.)
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citre Steve Balmer de la Microsoft. In schimb, ChatGPT a apa-
rut pur si simplu intr-o noapte. Oare la ce se gdndeau cei de la
OpenAI? Poate ca isi doreau ca produsul sa dea gres? Poate cre-
deau cd produsul va vorbi de la sine? Sau poate credeau ci nu
conteazd comunicarea? Dar, asa cum va demonstra aceastd carte,
comunicarea conteaza intr-adevar foarte mult - mai ales atunci
cand aducem ceva nou, complex si ambiguu -, iar cum comu-
nicam ne afecteazd radical rezultatele pe care le obtinem, atat in
afaceri, cat si in viata de zi cu zi.

In comparatie cu o lansare Apple, contrastul nici cd putea fi mai
strident. Steve Jobs era un maestru al artei comunicarii, pentru
care conexiunile erau esentiale pentru cum gandim, actiondm
si comunicam. El stia exact cum s lanseze un produs, stabilind
conexiuni puternice cu cele mai profunde emotii si instincte ale
publicului, facand legdtura intre trecut si prezent, intre morali-
tate si mondenitate, intre abstract si personal. Este bine cunoscut
faptul ca facea conexiuni intre produse si diferite calitati umane,
oferindu-le atribute, personalitati si chiar nume (Bunda! Eu sunt
Macintosh!). Strategia lui Jobs a functionat. In urma lansarii
iPhone-ului, nu au existat solicitari de reglementare sau interdic-
tii — retrospectiv, poate cd ar fi trebuit sd ridice mai multe intre-
béri, dar pur si simplu nu s-a intamplat asa. Singurele intrebari
au fost de ordin comercial. Cat costa? Cand se livreazd? De unde
il pot cumpara?

In loc sd creeze activ conexiuni, OpenAl si-a lansat pur si sim-
plu produsul si i-a lasat pe oameni sa se descurce singuri. Totusi,
multi habar nu au nici azi ce inseamna GPT. In cel mai bun caz,
este doar un alt acronim de neinteles (nu o inteligenta artificiald,
ci un dispozitiv informatic). In cel mai rdu caz, chiar suna suspect
de asemdnator cu un personaj negativ insetat de putere dintr-un
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film stiintifico-fantastic al anilor ’80. Megacorporatia lacoma din
Robocop se numea OCP. Computerul central malefic din Tron se
numea MPT. De ce nu i s-a spus Bob? Sarah? Sau, daca erau atat
de atasati de initialele GPT, de ce nu Gupta?

Cartea de fatd dezviluie secretele unei bune comunicari.
Majoritatea cartilor de acest gen cuprind sfaturi bine cunos-
cute. Scrie la diateza activd. Evitd jargonul. Foloseste propozitii
scurte. Eu vreau sa pun in lumina reflectoarelor un aspect mult
mai aparte si mai inventiv al comunicarii: conexiunile. Vom
examina impreuna modul in care marii comunicatori folosesc
metafora, analogia si asocierea pentru a eluda analiza logica si
pentru a ajunge la instinctele si emotiile oamenilor. Vom exa-
mina zece conexiuni diferite pe care le poti face, bazate pe arta
antica a retoricii, cu ajutorul ultimelor descoperiri din dome-
niul neurostiintelor.

Conexiunile constituie o putere uriasda. Cu ajutorul acestor
tehnici, poti elabora comunicari care sa le lase gura apa la pro-
priu celorlalti, sé le faca inimile sd bata cu putere si sa-i faca sa
tanjeasca dupd compania ta. Vei descoperi cum pot conexiu-
nile sd faca din ceva infricoséator ceva ce pare sigur, din ceva
complex ceva ce pare simplu si cum pot transforma un ,,nu“
intr-un ,,da“ Aceasta este diferenta dintre a percepe ChatGPT
ca pe Terminator, dupa cum s-ar scrie in Daily Star, sau ca pe
noul tau cel mai bun prieten, dupad cum l-ar declara Steve Jobs.
Si asta ma conduce la intrebarea: ce s-ar fi intimplat daca Steve
Jobs ar fi lansat ChatGPT? Ce ar fi spus in discursul sdu de
lansare? Vom reveni la aceasta intrebare mai tarziu, dar, mai
intai, sd explordim motivul pentru care conexiunile sunt atat
de importante.
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Gandirea prin intermediul conexiunilor

Conexiunile sunt vitale pentru intelegerea lumii din jur. Zi de
zi, suntem bombardati cu informatii despre oameni, locuri si
idei noi. Singura modalitate prin care putem gési un sens aces-
tor lucruri este prin intermediul conexiunilor rapide. Omul dsta
seamdnd cu celdlalt. Tendinta asta seamand cu cealaltd. Situatia
asta seamdnd cu cealaltd.

Sa zicem ca mergi la un eveniment de networking in afaceri
si cunosti pe cineva. Sa-i spunem Simone. O intélnesti, te uiti la
chipul ei, apoi compari repede acea imagine cu toate celelalte chi-
puri pe care le-ai cunoscut in viata ta, pana ce: STOP! Gasesti o
conexiune! Ah! Simone imi aminteste de Fiona! Ei bine, Fiona este
grozaval! Am iesit in oras cu Fiona de zeci de ori de-a lungul ani-
lor si este foarte amuzantd. Iti vin in minte amintirile unor seri in
care ati iesit la dans si ati baut shoturi de tequila, dar te gandesti
sila posibilitatea ca Simone si fie la fel de amuzanta ca Fiona. Ai
facut o conexiune. Toate acestea se intampla foarte repede. Acest
proces nu este nici pe departe unul rational. Simone s-ar putea
sd nu fie deloc ca Fiona: ele doar seamédna din punct de vedere
tizic. De fapt, s-ar putea ca Simone sa fie extrem de plictisitoare.
Gandirea este in intregime instinctiva, dar are o influentd puter-
nica asupra felului in care reactionam.

Psihologii Janine Willis si Alexander Todorov de la Princeton
au demonstrat ca, intr-o zecime de secunda - o clipita, la pro-
priu —, stabilim daca avem sau nu incredere in cineva. Aceste
prime impresii sunt influentate in mare masura de asemana-
rea cu persoane pe care le cunoastem sau pe care le-am intalnit
anterior.! Daca cineva seamana cu altcineva care ne-a facut sa
ne simtim bine, vom presupune ca ne va face sd ne simtim bine.
Daca o persoand seamdna cu cineva care ne-a dat fiori, vom
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presupune ca si ea este infioratoare.? Conexiunile pe care le facem
sunt esentiale.

Cand vorbim despre conexiuni in acest context, nu vorbim
despre conexiuni metaforice, ci despre conexiunile concrete
care se fac. In creierul nostru se activeaza neuroni care fac cone-
xiuni cu alti neuroni cu o viteza de aproximativ 320 km/ora.
Gratie progreselor recente din domeniul imagisticii prin rezo-
nantd magnetica functionald (RMNf), acum putem vedea ce se
intdmpla in creier in timpul comunicarii, cu detalii fara prece-
dent. In ultimii ani, in cazul lui Jennifer Aniston, Halle Berry si
The Beatles a fost descoperita existenta unor neuroni specifici.
Asadar, se face o conexiune propriu-zisa intre ,neuronul Simone“
si ,neuronul Fiona“ Cu céat ne gandim mai mult la Simone si
la Fiona laolaltd, cu atat aceastd conexiune devine mai puter-
nica, pana cand ajunge sa fie aproape imposibil sa ne gindim la
una fard sa ne gandim si la cealaltd. Dupa cum afirmd neurolo-
gul Donald Hebb, atunci cand neuronii se activeaza simultan,
ei se conecteaza.

Felul in care ne conectam cu ceilalti devine si mai ciudat dacd
analizam impactul pe care il au numele oamenilor. Cum ma
cheamd Simon, am simtit intotdeauna o afinitate naturala fatd
de oricine pe nume Simone, deoarece numele noastre sunt simi-
lare. Studiile arata cd existd mai multe sanse s ne conectim cu
persoane, marci si chiar profesii care au o aseménare fonologicéd
cu numele nostru. Numele noastre sunt simboluri ale propriei
identitdti, asa cd ne imagindm cd oricine are un nume similar cu
al nostru va avea o identitate similard cu a noastra. Este o cone-
xiune naturald. Suntem chiar mai inclinati sd ne cdsdtorim cu
persoane al caror nume se potriveste cu al nostru. Am crezut cd
este o prostie, pana cand am realizat cd numele sotiei mele, Lucy,
se potriveste perfect cu initialele mele: SL.
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Numele noastre influenteazd nu doar felul in care interacti-
onam cu oamenii, ci si produsele pe care le cumparam si profe-
siile pe care ni le alegem. Suntem mai predispusi sa cumparam
marci ale cdror denumiri sunt asemandtoare cu numele noas-
tre. De asemenea, este mai probabil sd alegem meserii care se
potrivesc cu numele nostru — cei cu nume ca Denise si Dennis
sunt mai predispusi sa devinad dentisti. Presupun cd, asa cum
destinul meu a fost sa ma casatoresc cu Lucy, tot asa desti-
nul meu a fost sd scriu discursuri.* Sau presupun ca as fi putut
sa vand carnati.

Jata cum sta treaba: tuturor ne place sd ne imaginam ca sun-
tem extrem de rationali, evaludnd constant dovezile a tot ceea ce
intalnim. In realitate, nu suntem. Ca oameni, suntem fundamen-
tal instinctuali si emotionali. Cind ne petrecem zilele intrand si
iesind din sedinte, luand decizii rapide cu privire la bugete, anga-
jati sau incheind afaceri, gdndim prin intermediul conexiunilor.
Acest lucru este asa. Acum este ca atunci. Acela este ca celdlalt.

Aceleasi conexiuni rapide guverneaza chiar si cele mai impor-
tante tranzactii pe care le facem. Agentii imobiliari stiu cat de
repede se hotardsc potentialii cumparétori asupra unei proprie-
tati. Intrdm, aruncdm o privire in jur, facem conexiuni rapide cu
alte case pe care le-am vdzut - case care ne-au placut, case care
nu ne-au plicut - si decidem imediat dacd aceasta este casa potri-
vita pentru noi. Tot asa ne comportdm si atunci cAnd cunoastem
persoane noi: complet instinctiv. Si, odata ce am luat instinctiv o
decizie, in loc sa o punem la indoiald sau sa o analizam rational,
ne folosim creierul logic pentru a crea un argument care pare
rational pentru a justifica ceea ce creierul instinctiv a decis deja.
Casa aceasta are o valoare bund in comparatie cu cealaltd... Dacd
preturile vor creste din nou, asa cum au crescut in anii 90, vom
face o avere... Dacd voi fi promovat, imi voi putea permite aceste
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rate ipotecare (probabil). Creierul nostru rational nu ne contesta
instinctele; creierul nostru rational ni le justifica. Este practic
un fel de scriitor de discursuri care produce retorica. Dupa cum
spune Jonathan Haidt, specialist in psihologia sociald: ,Creierul
constient crede ca reprezintd Biroul Oval. De fapt, el reprezinta
Biroul de Presa.”

Puterea conexiunilor

Nu doar marile decizii personale (cu cine ne casatorim, unde
lucram, unde locuim) sunt influentate de conexiuni: conexiunile
se dovedesc a fi decisive si in cazul unora dintre cele mai impor-
tante hotarari cu care se confruntd omenirea.

Atunci cand, la inceputul anului 2020, a aparut coronavirusul,
nimeni nu era foarte sigur ce sa creada despre el. Liderii mondiali
s-au chinuit sa gaseasca analogii adecvate. Gandirea prin analo-
gie reprezintd o parte fireasca a procesului rational, dar analogia
asupra cdreia s-au oprit acestia s-a dovedit a fi cruciala in stabi-
lirea reactiilor lor.

Unii au vazut o legaturd intre pandemia de coronavirus si
gripa spaniola din 1918-1919, pandemia devastatoare care a ucis
50 de milioane de oameni dupa Primul Rézboi Mondial. Cine a
avut in minte aceastd conexiune a considerat coronavirusul drept
catastrofa secolului, ceea ce inevitabil i-a facut sa prefere masu-
rile urgente si restrictiile drastice.

Altii au crezut ca asocierea potrivita era cea cu SARS. Aceasta
a fost 0 analogie deosebit de raspandita in Asia de Est, unde SARS
era o amintire recentd. Pentru ei, reactia a fost una relativ usoara:
sd stearga praful si sa restabileascd vechile protocoale SARS.
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Altii au facut o conexiune cu gripa sezonierd. Avand in minte
aceasta analogie, s-au simtit destul de relaxati. Fara prea multa
drama. Nu era mare lucru. Pentru ei, era ceva ,,obisnuit

Apoi, au fost unii care au facut o asociere intre coronavirus si
alte amenintari anterioare privind sdnatatea, cum ar fi gripa avi-
ard, gripa porcind si Ebola, care s-au dovedit a avea un impact
mai mic decit se anticipase initial. Cei care au facut aceasta cone-
xiune au fost, inevitabil, mai sceptici cu privire la amenintarea
pe care o reprezenta coronavirusul: in cel mai bun caz, au igno-
rat sfaturile guvernului, iar in cel mai rdu caz, au raspandit teo-
rii ale conspiratiei.

Géndirea prin analogie are o simplitate seducatoare.
Ofera ceva pe care te poti bizui cu usurintd: asemenea unui
betiv care merge noaptea pe strada si se sprijina de un stalp
de iluminat.

In loc sa bajbaim prin intuneric, ne agitim de primul lucru
solid pe care il putem vedea clar. Este reductiv, dar reconfortant.
Sacrificim acuratetea in favoarea eficientei, preferand gandirea
rapidd analizei riguroase, alegand iluzia cunoasterii in locul ambi-
guitatii necunoscutului. Este o tranzactie.

Este ironic, dar cu cét discutiile devin mai complicate, cu atat
analogia este mai seducatoare — chiar daca legéturile dintre ele
pot fi, in cel mai bun caz, tendentioase, iar in cel mai riu caz,
inselatoare. Coronavirusul nu a fost, de fapt, nici gripa spaniola,
nici gripd sezoniera. Coronavirusul a fost coronavirus. Dar ase-
menea conexiuni ne schimba fundamental primele impresii si
comportamentul ulterior.

Un rationament prin analogie a avut loc si in 2022, cand Vladimir
Putin a invadat Ucraina. Inci o data, liderii lumii au rasfoit car-
tile de istorie din mintea lor pentru a gasi o legatura. La fel ca in
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cazul coronavirusului, conexiunea pe care au facut-o s-a dovedit
a fi cruciald in stabilirea reactiei lor.

Unii lideri mondiali au vazut asemdnari cu invazia americana
din Irak din 2003. Era vorba despre o superputere a lumii care
intreprinde actiuni neautorizate impotriva unei tari mult mai
mici, despre care sustinea ca reprezinti o amenintare. In acest
caz, probabil ca au stat deoparte. Nu va implicati. Acesta va fi un
dezastru total. Ldsati-i in pace.

Altii au vazut o conexiune intre invazia lui Putin din Ucraina
si expansiunea imperiului lui Hitler de la sfarsitul anilor *30. Daca
aveai in minte aceasta legdtura, era cu neputinta sa stai cu mainile
in san. Sd stai deoparte in fata agresiunii naziste ar fi fost con-
damnabil din punct de vedere moral.

Presedintele Ucrainei, Zelenski, nu a avut nicio indoiala cu
privire la conexiunea pe care dorea sa o faca. El a afirmat explicit
analogia cu cel de Al Doilea Razboi Mondial in timp ce ficea un
turneu prin parlamentele din intreaga lume pentru a obtine sprijin
militar pentru apararea Ucrainei. Cand s-a adresat Parlamentului
britanic, 1-a invocat pe Winston Churchill: ,Vom lupta in paduri,
pe cAmpuri, pe tdrmuri si pe strazi.“ In fata Congresului american,
i-a comparat pe soldatii ucraineni care luptau impotriva fortelor
lui Putin de Créciun cu ,,bravii soldati americani [care] au luptat
impotriva fortelor lui Hitler in timpul Craciunului din 1944 In
discursul sustinut in fata Parlamentului israelian, a facut o lega-
turd directd intre invazia rusd si Holocaust, subliniind c& Putin
vorbeste despre o ,,solutie finala®

Astfel de analogii se dovedesc a fi decisive. Thomas Gilovich a efec-
tuat un studiu la inceputul anilor ’80 la Stanford. El a cerut unui
grup de 42 de studenti de la relatii internationale sa isi imagineze
ca sunt functionari de rang inalt din cadrul Departamentului de
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Stat al SUA, care il sfatuiesc pe secretarul de stat cu privire la o
dilema ce tine de politica externa similara situatiei din Ucraina: o
tard micd si democratica amenintatd de invazia unui vecin agre-
siv. Studentii au fost intrebati cum ar trebui sa reactioneze SUA
pe o scara care varia de la neimplicare/conciliere pana la inter-
ventionism puternic/desfasurare de forte militare.

Studentii au fost impartiti in doud grupuri sili s-au dat instruc-
tiunile, dar fiecare grup a primit informatii usor diferite si aparent
nesemnificative. Unuia dintre grupuri i s-a amintit subtil de cel
de Al Doilea Razboi Mondial. Li s-a spus, de exemplu, cd sedinta
de informare are loc in ,,Sala Winston Churchill®, ca actualul pre-
sedinte al SUA este din New York (acelasi stat din care provenea
Franklin D. Roosevelt, presedintele SUA din timpul celui de Al
Doilea Rézboi Mondial) si ca invazia iminentd va consta intr-un
atac de tip ,,blitzkrieg® Celalalt grup a primit aluzii la Vietnam:
li s-a spus ca sedinta de informare are loc in ,,Sala Dean Rusk®
(Dean Rusk a fost secretarul de stat al SUA in timpul razboiului
din Vietnam), ca actualul presedinte al SUA este din Texas (ace-
lasi stat din care provenea Lyndon B. Johnson, presedintele SUA
din timpul Réazboiului din Vietnam) si invazia iminenta a fost
descrisa ca o ,,lovitura rapida“

Cei carora li se facusera aluzii la cel de Al Doilea Razboi
Mondial au fost mult mai inclinati sd recomande o abordare puter-
nic interventionista decét cei carora li s-a amintit de Razboiul
din Vietnam.

Comunicarea prin intermediul conexiunilor

Marii comunicatori nu lasa chestiunea conexiunilor la voia intam-
plarii. Constient sau nu, ei fac in mod activ conexiunile potrivite



20 CONEXIUNI

la momentul potrivit, folosind un amestec de metafore, analogii si
asocieri. Acest lucru este precum acela. Acela este precum celdlalt.
Acum este ca atunci. Conexiunile sunt esenta retoricii. Aristotel,
périntele retoricii, a aclamat metafora ca fiind ,,cel mai maret
lucru dintre toate, semnul unui geniu®, iar acest lucru nu pare a
fi o hiperbola atunci cdnd te gandesti la cele mai mari minti din
istorie. Sa-1luam drept exemplu pe Adam Smith, unul dintre cei
mai mari economisti din toate timpurile. Cand a vorbit despre
»mana invizibila“ a pietei, a folosit personificarea. Sugerand ca
pietele sunt ca oamenii, Smith a infruntat o obiectie importanta
la adresa ideii sale de economie de piata libera — aceea cd, desi
pietele sunt eficiente, le lipseste umanitatea. Este putin probabil
ca metafora sa-i fi venit din intamplare. Smith era nu doar un
expert in economie, ci tinuse si numeroase prelegeri despre arta
retoricii, vorbind in special despre puterea metaforei.

Asemenea lui Smith, Churchill, unul dintre cei mai mari
lideri politici din istorie, a fost si el un maestru al metaforei.
Prin ,cortina de fier®, a evocat simultan imagini ale intuneri-
cului (intuneric = rau), ale frigului (rece = relatie proasta) si ale
metalului (fier = neuman). In plus, intreaga fraza a fost inte-
leasd, la vremea respectiva, ca o referire la cortina de protec-
tie impotriva incendiilor din teatre, evocand astfel o altd idee:
»teatrul de razboi“. Din nou, este putin probabil ca aceste cone-
xiuni sa fi fost neintentionate. Churchill si-a petrecut o mare
parte din viata gandindu-se la retoricd. Cand avea doar 19 ani, a
scris un eseu stralucit, intitulat ,,The Scaffolding of Rhetoric*, in
care a aclamat forta analogiei si puterea ei de a-i ajuta pe oameni
»sd decidd problemele care le-au tulburat puterea de ratiune
incd din fasd®

Steve Jobs a fost, fard indoiala, cel mai mare antreprenor,
om de marketing si om de afaceri al timpurilor noastre. Acesta



CONEXIUNI 21

a laudat frecvent puterea conexiunilor, descriind creativitatea
ca fiind ,,doar conexiunea dintre lucruri, in timp ce faimosul
sau discurs de la Stanford din 2005 a avut ca tema principala
»legaturile logice“. Capacitatea unicd a lui Steve Jobs de a crea
conexiuni i-a conferit o putere extraordinara de inventie, acesta
vazand posibilitati pe care altii nu le vedeau: telefoane pe post
de televizor, magazine pe post de holuri de hotel, computere pe
post de tablouri. Mai mult, intreaga sa abordare a comunicarii
s-a bazat pe conexiuni. Acest lucru l-a facut sa fie un comuni-
cator exceptional.

Lansarea computerului Mac in 1984 a fost primul mare exem-
plu al modului in care Steve Jobs si-a antropomorfizat produsele,
atribuindu-le caracteristici si personalitdti umane. Jobs a tinut ca
noul produs Macintosh sd vorbeasca de la sine, la propriu, ceea
ce s-a si intamplat.

Salut. Eu sunt Macintosh. Uau, ma simt grozav dupd ce am
iesit din geanta aceea!

Oricat de putin obisnuit as fi sa vorbesc in public, as vrea
sd iti impdrtdsesc o maximd la care m-am gandit prima datd
cand am intalnit un server central IBM: sd nu ai niciodatd
incredere intr-un computer pe care nu-1 poti ridica in brate!

Evident, pot vorbi, dar acum as vrea sd stau si sd ascult.
Asa cd iti prezint cu multd mandrie un om care mi-a fost
ca un tatd: Steve Jobs!

Descriindu-1 pe Mac nu doar ca pe o fiintd umana, ci si ca pe
una amuzanta si ca pe un membru al familiei, Jobs a transmis
un mesaj clar: Mac era nu doar ceva ce puteam cumpadra, ci si
cineva pe care il puteam aprecia, in care puteam avea incredere
si pe care sa-1 primim in casele noastre.
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Metaforele de acest gen au un efect extraordinar asupra mintii.
Tehnologiile de imagistici RMN functionala demonstreaza cum
creierul nu se pricepe prea bine sd faca distinctia dintre comunica-
rea literald si cea metaforica. Produsele al caror aspect evoca chipul
uman activeaza zona de recunoastere faciald a creierului nostru.*

Steve Jobs nu a fost primul care a folosit personificarea pentru
a face ca 0 noua tehnologie sé fie mai putin infricosatoare. Henry
Ford a ficut acelasi lucru cu masina Model T. Inainte de Modelul
T al lui Ford, masinile erau privite ca niste carute fara cai terifi-
ante. Unii cerusera ca acestea sa fie declarate ilegale, asa cum se
intampla acum cu ChatGPT. Reactia lui Ford a fost sd proiecteze
0 masind cu trisaturi umane, ficind ca motorul sa arate ca un
nas, farurile ca niste ochi, iar puntea din fata ca un zambet. Cu
acest aspect, oamenii au invatat cd masinile sunt nu doar ceva ce
pot conduce, ci si lucruri pe care si le iubeasca.

Eu, unul, sunt un mare amator de asemenea strategii. Detin
o furgonetd VW T2 si nu ma indoiesc deloc de personalitatea ei.
Numele ei este Poppy. Nu este intr-o forma prea grozava. De fapt,
este pe duca. Sta destul de tristd in curtea noastra din spate, dar
pur si simplu nu putem renunta la ea, pentru cd este un mem-
bru al familiei noastre. O jubim! Vezi puterea personificarii?
Imagineaza-ti cum ar fi daca ai putea sa-i faci pe oameni sa simta
la fel de multa afectiune pentru produsul, compania sau ideea ta!

Personificarea este una dintre cele mai simple si mai vechi stra-
tegii pentru a face ca ceva neobisnuit sa para familiar. In calitate
de fiinte umane, suntem creaturi sociale, motivate instinctiv sa

* Acesta este motivul pentru care atit de multe companii includ chipuri umane in
logourile lor - acest lucru ii atrage pe oameni. Ia drept exemplu logoul Amazon.
Este o fatd zambitoare. Alti doi dintre cei mai vechi clienti ai mei - TUI, agen-
tia de turism, si retailerul Argos - incorporeaza, de asemenea, zaAmbete in
logourile lor. (N. a.)
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ne conectam cu alte fiinte umane. Asadar, personificarea gene-
reaza firesc afectiune, dar cei care simt afectiune folosesc la fel
de firesc si personificarea. Cei care isi iubesc casa pot vorbi des-
pre bucitiria lor ca despre ,,sufletul casei®, in timp ce alcoolicii
inrditi pot spune ca ies la o ,,halba obraznica“ atunci cand inten-
tioneaza sd-si petreaca seara consumand alcool.

Atunci cand, in 2013, cei de la Amazon au lansat Amazon
Alexa, s-a dorit ca sistemul sau de asistentd vocala inteligentd sa
tie considerat ca facand parte din familie. Prima reclama a aces-
tui sistem ardta un tatd cu Alexa aldturi de el, ajutandu-1 sa pre-
gateasca cina, sa aleagd muzica si chiar s se ocupe de trimiterea
copiilor la culcare, astfel incat acesta sa poatd sa-si odihneasca
picioarele si sd se uite la televizor cu un pahar de vin in ména.
Uau! Nu ne-am dori cu totii un astfel de partener? Strategia a
avut succes. Cercetatorii de la Cornell University au descoperit
o corelatie clard intre masura in care consumatorii au personi-
ficat dispozitivul Amazon Echo (numindu-l Alexa) si nivelurile
de satisfactie ale clientilor. Este o strategie simpla, dar extrem
de puternica.

Realizarea de noi conexiuni

Practic, avem doua gramezi de lucruri in viatd. O grdmada
este ,bleah®, plina de lucruri pe care majoritatea nu le inte-
leg, care nu le plac sau de care nu le pasd neapdrat. Vorbesc
despre lucrurile banale, stiintifice, plictisitoare, serioase, tehnice,
de neinteles — lucruri pe care, in general, cei mai multi dintre noi
facem tot ce ne sta in putinta pentru a le evita. Genul de lucruri
pe care nu le-ai mentiona la o cind daca ai vrea sd mai fii invi-
tat si altd data.
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