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APARITIA INDIVIDULUI EXTREM
DE AGREABIL

Cum a devenit extravertirea ideal cultural

Ochi strdini — severi si critici.
Poti s& le intdmpini privirea mandru - increzitor —
fard teami?
— RECLAMA LA SAPUNUL WOODBURY, 1922

Data: 1902. Locul: Biserica Harmony, Missouri, un orisel
micut, abia vizibil pe harts, situat intr-o lunci, la 150 de kilo-
metri de Kansas City. Tandrul nostru protagonist: un elev de liceu
inzestrat de naturd, dar nesigur, pe nume Dale.

Slab, osos si agitat, Dale este fiul unui crescitor de porci,
integru moral, dar permanent falit. Dale 1si respectd parintii, dar
il ingrozeste gandul de a célca pe urmele siriciei. El fsi face griji
§i In legdtura cu alte lucruri: tunetul i fulgerul, iadul si cum e s3
nu-{i gdsesti cuvintele fn momente cruciale. Ba se teme chiar si
de ziua nuntii sale: dacd n-o si-i vind in minte nimic pentru a-i
spune viitoarei sale mirese?

Intr-o zi soseste un orag un orator Chautauqua. Miscarea
Chautauqua, intemeiatd in 1873 in nordul statului New York, isi
trimite propovdduitorii inzestrati peste tot pentru a vorbi despre
literaturd, stiintd si religie. Americanii de la tar3 pretuiesc acesti
prezentatori pentru suflul proaspét pe care-l aduc cu ei din lumea
largd — si pentru puterea de a fascina publicul. Oratorul il capti-
veazd pe tandrul Dale cu propria poveste despre felul cum, sirac
fiind, a ajuns bogat: fusese candva un umil argat la o ferm3,
avand n fad un viitor sumbru, dar isi crease un stil de vorbire
carismatic si se suise pe scend la Chautauqua. Dale se agati de
fiecare cuvant al acestuia.
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Cativa ani mai tarziu, Dale este impresionat din nou de in-
semnitatea vorbitului Tn public. Familia sa se muta la o fermd
situatd la cinci kilometri distantd de Warrensburg, Missouri, asa
ci tanarul poate merge la facultate fard a fi nevoit sa pldteasca
pentru addpost si mancare. Dale observa c& studentii care castiga
concursurile de oratorie din campus sunt priviti ca lideri si se
hotiraste sd devind unul dintre ei. Se inscrie la fiecare concurs,
iar seara se gribeste spre cas3 pentru a exersa. lar si iar, pierde;
Dale este perseverent, dar nu e cine stie ce orator. In cele din
urm4, totusi, eforturile sale incep sd dea roade. Dale se trans-
form3 intr-un campion al discursului si devine un erou al cam-
pusului. Vin la el studenti sé ia lectii de oratorie; el ii mediteazd,
iar ei Tncep sa castige la randul lor.

Cand, in 1908, termind facultatea, pdrintii lui sunt in con-
tinuare sdraci, dar America corporatistd se afld in plin avant.
Henry Ford vinde masinile sale Model T ca pe bomboane, fo-
losind sloganul ,Pentru afaceri si pentru placere”. J.C. Penney,
Woolworth si Sears Roebuck au devenit nume in domeniul
obiectelor de uz domestic. Casele celor din clasa medie sunt
luminate cu ajutorul curentului electric; instalatiile sanitare in-
terioare ii scutesc pe oameni de drumurile in spatele casei in

miez de noapte.
Noua economie are nevoie de un tip nou de om — un om

de vanziri, un operator social, cineva cu zambetul pe buze, cu’

o strangere de mani fermd si cu abilitatea de a se intelege cu
colegii si de a-i intrece in acelagi timp. Dale se aldtura randurilor
tot mai masive de agenti de vanzari, pornind la drum cu putine
lucruri, dar cu pretioasa sa limba.

Numele de familie al lui Dale este Carnegie (de fapt
Carnagey; el va schimba mai tarziu grafia, probabil pentru a
aminti de Andrew, marele industrias). Dupd cativa ani teribil de
grei, in care a vandut carne de vitd pentru Armour and Company,
a hotarat sa devind profesor de oratorie. Carnegie fsi tine primul
curs seral la YMCA, pe strada 125 din New York City. Cere
salariul uzual pentru profesorii de la seral: doi dolari pe curs.
Directorul universititii, indoindu-se cd un curs de oratorie va
trezi prea mult interes, refuzd sa-i dea acesti bani.
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Dar cursul face senzatie peste noapte, iar Carnegie merge
mai departe, punand bazele Institutului Dale Carnegie, menit si-i
ajute pe oamenii de afaceri s smulgi din radicini exact indo-
ielile care-| traseserd pe el inapoi pe vremea cand era tanir. In
1913, publica prima sa'carte, Cum s& vorbim in public (Public
Speaking and Influencing Men in Business). Dale scrie: ,Intr-o
vreme cand pianul si baia erau un lux, oamenii priveau abilitatea
de a vorbi ca pe un dar special, de care aveau nevoie doar avo-
catul, clericul si omul de stat. Astizi am ajuns s3 ne dim seama
cd arta de a vorbi este arma indispensabild a celor care vor sd-si
croiascd drum prin stransa competitie din lumea afacerilor”.

Metamorfozarea lui Carnegie din baiat de fermier in om de
vanzadri si apoi in simbol al vorbitului in public este si povestea
aparitiei Idealului de Extravertire. Parcursul lui Carnegie a re-
flectat o evolutie culturald care a atins apogeul pe la sfarsitul se-
colului XX, schimbéand o dati pentru totdeauna felul cum suntem
§i persoanele pe care le admirdm, modul in care ne comportim
la interviurile pentru obtinerea unui loc de munci si asteptérile
pe care le avem de la un angajat, felul in care ne curtim parte-
nerul sau ne crestem copiii. Asa cum spunea Warren Susman,
personalitate de referintd in istoria culturii, America a trecut de
la Cultul Caracterului la Cultul Personalititii — deschizand o cutie
a Pandorei cu anxiet3ti personale de care nu ne vom vindeca pe
(le—a:ntregul niciodata.

In Cultul Caracterului, eul ideal era serios, disciplinat si ono-
rabil. Conta nu neapdrat impresia pe care o ficea o persoana
in public, ci felul cum se comporta aceasta in viata particulars.
Pand in secolul al XVlll-lea, cuvantul personalitate nu a existat in
limba engleza, iar ideea de a avea ,o personalitate buni“ nu s-a
raspandit pana in secolul XX.

Dar, atunci cand au imbrétisat Cultul Personalititii, ameri-
canii au inceput sd se concentreze asupra felului in care ji perce-
peau cgilal;i. Au devenit captivai de oamenii indrizneti si amu-
zanti. ,In noul Cult al Personalitatii, rolul public cel mai solicitat
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dintre 'toate era acela de actor social”, scria Susman. ,Fiecare
american urma s3 devind un eu care se pune in scend”.

Aparitia si dezvoltarea Americii industriale au reprezentat
forta masiva din spatele acestei evolutii culturale. Natiunea a ina-
intat repede de la o societate agricold cu case mici de preerie la
un centru de putere urbanizat, de tipul ,Ocupatia Americii sunt
afacerile”. In zilele de inceput ale tarii, cei mai multi dintre ame-
ricani triiau asemenea familiei lui Dale Carnegie, la ferme sau
in orase mici, interactionand cu oamenii pe care-i cunosteau din
copilirie. Dar, odata cu inceputul secolului XX, combinatia furtu-
noas3 de mari afaceri, urbanizare si imigrare in masd i-a aruncat
pe oameni in orage. in 1790, numai 3% dintre americani locuiau
la oras; in 1840, abia 8%; pe la 1920, mai bine de o treime din
populatie era urband. ,Nu putem trdi cu totii la orag”, scria in
1867 editorul de stiri Horace Greely, ,desi aproape toatd lumea
pare hotdrata sa o faca.”

Americanii s-au trezit ¢d nu mai lucreaza impreund cu
vecinii lor, ci cu niste straini. ,Cetdtenii“ s-au metamorfozat in
,angajati“, confruntandu-se cu problema de a face o impresie
bun¥ asupra unor oameni de care nu erau legafi nici prin veci-
nitate, nici prin relatii de rudenie. Istoricul Roland Marchand
scria: ,Motivele pentru care un barbat obtinea o promovare sau
o femeie era desconsiderat3 social au devenit mai putin explica-
bile prin intermediul favoritismelor demult inrddacinate sau al
vechilor dispute familiale. Tn lumea unor afaceri si a unor relatii
sociale tot mai anonime de la acea vreme, se poate presupune
¢4 orice — inclusiv prima impresie — ficea o diferentd esentiald”.
Americanii au raspuns la aceste presiuni incercand sa devind
oameni de vanziri care puteau vinde nu doar cele mai recente
produse ale companiei, ci si pe ei ingisi.

Una dintre lupele cele mai puternice prin care se poate
urmiri trecerea de la Caracter la Personalitate este traditia
self-help, in care Dale Carnegie a jucat un rol mai mult decat
proeminent. Cirtile de self-help au ocupat tot timpul un loc im-
portant in mintea americanilor. Multe dintre ghidurile timpurii
de comportament erau parabole religioase, ca Pasii pelerinului,
publicatd in 1678, unde cititorii erau avertizati sa se comporte
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retinut dacd doreau s& ajungd in Rai. Cartile de recomandari din
secolul al XIX-lea erau mai putin religioase, dar propovaduiau in
continuare valoarea unui caracter nobil. Ele inf3fisau studii de caz
despre eroi ai istoriei, ca Abraham Lincoln - respectat nu doar
ca un comunicator daruit, ci si ca un om modest care, asa cum
spunea Ralph Waldo Emerson, ,nu a ofensat pe nimeni cu supe-
rioritatea sa“. De asemenea, erau ridicati in sldvi oamenii obis-
nuifi care duceau o viatd de fnaltd moralitate. O carte populard
in 1899, intitulata Character: The Grandest Thing in the World
(Caracterul: Cel mai mdret lucru din lume) portretiza o vanzi-
toare timida care si-a dat putinul castig unui cersetor inghetat de
frig, iar apoi s-a grabit sa se indeparteze pentru ca nimeni s& nu-i
observe gestul. Virtutea ei, intelegeau cititorii, provenea nu doar
din generozitate, ci si din dorinta femeii de a rimane anonima.

Insd, pe la 1920, ghidurile populare de self-help isi mutasera
aria de interes de la virtutea interioard la farmecul exterior — ,53
stii ce s spui si cum sd spui”, se afirma intr-o carte. ,S3 creezi o
personalitate inseamna putere”, recomanda o alta. ,incearc prin
orice mijloace sa ajungi la stdpanirea unor maniere prin care si
fi faci pe oameni sd creada cd esti un individ extrem de agre-
abil“, spunea o a treia. ,Acesta este inceputul reputatiei pentru
o personalitate.” Revistele Success si The Saturday Evening Post
au introdus rubrici care sa-i initieze pe cititori in arta conver-
satiei. Orison Swett Marden, autorul volumului Character: The
Grandest Thing in the World (1899), a publicat in 1921 un alt
titlu popular: Masterful Personality (Personalitatea desdvarsitd).

Multe dintre aceste ghiduri au fost scrise pentru oamenii de
afaceri, dar si femeilor li s-a recomandat febril sa lucreze la acea
misterioasd calitate numitd ,fascinatie”. A ajunge la maturitate in
anii 1920 era o treabd atat de competitivd in comparatie cu ceea
ce trdiserd bunicile acestor femei, le avertiza un ghid de frumu-
sete, Tncat ele trebuiau sa fie vizibil carismatice: ,Oamenii care
trec pe stradd nu pot sa stie cd suntem inteligente si fermecatoare
decat daca se vede asta pe noi”.

O asemenea recomandare — aparent menitd sa Tmbunata-
leascd vietile oamenilor — trebuie ca i-a facut si pe cei suficient
de increzatori in ei Tnsisi sa se simta inconfortabil. Susman a
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numdarat cuvintele care apdreau cel mai frecvent in cartile de
recomandari centrate pe personalitate de la inceputul secolului
XX si le-a comparat cu cele din ghidurile despre caracter ale se-
colului al XIX-lea. Vechile ghiduri puneau accentul pe atribute pe
care oricine putea si si le imbunatateascd, descrise prin cuvinte
precum:

Cetdtenie

Datorie

Munca

Fapte bune

Onoare

Reputatie

Morala

Maniere

Integritate.

n schimb, noile ghiduri sldveau calititi care — oricat de ac-
cesibile le ficea s pard Dale Carnegie — erau dificil de Tnsusit.
Fie intruchipai aceste calitdti, fie nu:

Magnetism

Fascinatie

Splendoare

Atractivitate

Strélucire

Dominantd

Fortd

Energie.

Nu e deloc intamplitor faptul c3, in anii 1920-1930, ameri-
canii au devenit obsedati de vedetele de cinema. Cine era mai
bun ca model de magnetism personal decét idolul de la matineu?

o~

Fie ci le plicea, fie cd ba, americanii au primit sfaturi
cu privire la felul cum s& se prezinte si de la industria publi-
citari. Dac3 primele reclame tipdrite erau niste anunturi clare
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(,EATON’S HIGHLAND LINEN: CEA MAI PROASPATA §I
MAI CURATA HARTIE DE SCRIS“), noile reclame centrate pe
personalitate 1i distribuia pe consumatori in rolul de actori al
caror trac numai produsul promovat il putea inldtura. Aceste
reclame se concentrau obsesiv asupra uititurii ostile venite
dinspre lumina reflectoarelor: ,PESTE TOT IN JUR, OAMENII
TE JUDECA IN TACERE“, avertiza reclama din 1922 la sipunul
Woodbury. ,PRIVIRI CRITICE TE MASOARA CHIAR ACUM DIN
CAP PANA-N PICIOARE*, intdreau cei de la Williams Shaving
Cream.

Madison Avenue s-a adresat direct anxietitii agentilor
de vanzari si administratorilor de firme mici si mijlocii. Intr-o
reclamd la periutele de dinti Dr. West, un individ prosper, asezat
in spatele unui birou, intreba daci ,Al INCERCAT VREODATA
SA TE VINZI PE TINE TIE INSUTIZ O PRIMA IMPRESIE
FAVORABILA ESTE UNICUL SI CEL MAI IMPORTANT FACTOR
PENTRU SUCCESUL IN AFACERI SAU IN SOCIETATE“. Reclama
celor de la Williams Shaving Cream prezenta un birbat cu piep-
tdndtura intr-o parte $i cu mustatd care ii indemna pe destinatari
sd ,1SI LASE CHIPUL SA LE REFLECTE INCREDEREA iN SINE,
NU GRUJILE! ESTE INFATISAREA DUPA CARE ESTI JUDECAT DE
CELE MAI MULTE ORI“.

Alte reclame le reaminteau femeilor ca succesul lor in jocul
intalnirilor amoroase depindea nu doar de felul cum arat3, ci
si de personalitate. Tn 1921, o reclami la s3punul Woodbury
expunea o tandrd descurajatd, singurd acasd dupa o seard deza-
magitoare in oras. Ea ,isi dorea sd aiba succes, s3 fie veseld si tri-
umfatoare”, spunea textul consolator. Dar, fird ajutorul sdpunului
potrivit, femeia era o ratati social.

Zece ani mai tarziu, detergentul de rufe Lux a lansat o
reclama tipdrita sub forma unei plangeri adresate lui Dorothy
Dix, un fel de Draga Abby* a vremii sale: ,Stimatd domnisoari
Dix“, se spunea in scrisoare, ,cum pot si devin mai populara?
Sunt destul de dragutd si nu-s prostianaci, dar sunt atat de timida

* Rubrica de recomandari din pres3, bazati pe scrisorile cu intrebari ale
cititoarelor. (n.tr.)
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si-de sfioasd cu ceilaltil Sunt convinsa de fiecare datd ca nu or sd
ma placa... — Joan G*. ;
Raspunsul domnisoarei Dix venea clar si hotdrat. Era suficient
ca Joan sa foloseascd pentru lenjeria ei, pentru perdele si pentru
pernele de pe canapea detergentul Lux ca sd obfind de indata
,convingerea profundd, sigurd, intima cd este incantdtoare”.
Aceastd portretizare a curtoaziei sub forma de performanta
cu miz3 Tnalta reflecta noile moravuri indraznete ale Cultului
Personalititii. Codurile restrictive (si in unele cazuri represive)
ale Cultului Caracterului ficeau ca ambele sexe sa manifeste o
anumiti rezerva in momentul cand se ajungea la dansul nuptial.
Femeile prea zgomotoase sau cele care stabileau contacte vizuale
cu necunoscuti erau socotite necuviincioase. Femeile din clasa
superioard aveau mai multe drepturi de a vorbi decat omoloagele
lor din clasele inferioare, ba chiar erau judecate dupd talentul lor
de a raspunde intelept, insd pand si ele erau sfatuite sd roseasca si
s4-si plece ochii. Ghidurile de comportament le puneau in gardd
c3 ,rezerva cea mai rece” era ,mult mai de admirat la o femeie
pe care un birbat o dorea de nevastd decat cea mai vaga abor-
dare de necuvenita familiaritate“. Barbatii puteau adopta un com-
portament discret, care presupunea stapanire de sine si o putere
ce nu era nevoie sd iasa in evidentd. Desi timiditatea propriu-zisd
era inacceptabild, retinerea reprezenta un semn de bund-cregstere.
Dar, odatd cu aparitia Cultului Personalitatii, importanta
formalititilor a inceput sd descreascd, atat pentru femei, cat si
pentru barbati. in loc s3 le dea femeilor telefoane ceremonioase
si sd le faci serioase declaratii de intentie, barbatii erau sfdtuiti sa
se lanseze intr-o curtare sofisticatd din punct de vedere verbal, s&
rosteasca ,replici“ de flirt elaborat. Barbatii care se dovedeau a
fi prea ticuti in apropierea femeilor riscau sa fie etichetati drept
gay; asa cum se observa in 1926 intr-un foarte popular ghid
despre sexualitate, ,homosexualii sunt invariabil timizi, sfiosi,
retrasi”. De la femei se agtepta s3 nu depdseasca granita fina
dintre buna-cuviintd si indrdzneala. Daca raspundeau prea timid
la uverturile romantice, erau taxate uneori ca ,frigide”.
Tot acum domeniul psihologiei a inceput sa se lupte cu pre-
siunea de a proiecta incredere in sine. in anii 1920, un renumit
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psiholog pe nume Gordon Allport a creat un test de diagnostic
de tipul ,Ascendenta-Submisiune”, pentru a masura dominanta
sociald. Dupd cum observa Allport, care era el insusi timid si
rezervat, ,civilizafia noastra actuald pare s aseze in varf doar
persoana agresiva, care stie sa obtind ce vrea”. Tn 1921, Carl Jung
vorbea despre statutul precar al introversiunii. Jung ii vedea pe
introvertiti ca pe niste ,educatori si promotori ai culturii“ care
demonstrau valoarea ,vietii interioare, atat de dureros neglijate in
civilizatia noastrd”. Totusi el recunostea ci ,retinerea si aparenta
jena nefondata fac sa apara in mod natural toate prejudecatile
actuale fatd de acest tip“.

Tnsd nicsieri nu era mai iluzorie nevoia de a pdrea sigur pe
propria persoana ca in cazul unui nou concept din psihologie
botezat complex de inferioritate. Complexul de inferioritate (IC,
cum a devenit cunoscut in presa vremii) a fost formulat in anii
1920 de catre psihologul vienez Alfred Adler, pentru a descrie
sentimentele de inadecvare si consecintele acestora. ,Te simti
nesigur?” era intrebarea de pe coperta celei mai bine vandute carti
a lui Adler, Intelegerea naturii umane (Understanding Human
Nature). ,Esti slab de inger? Esti submisiv?“ Adler a explicat ci
tofi nou-ndscutii si copiii mici se simt inferiori trdind intr-o lume
a adultilor si a celorlali frati. In procesul normal de crestere, ei
invatd sd-si direcfioneze aceste tréiri in urmdrirea scopurilor pe
care le au. Dar, dacd lucrurile o iau razna in procesul de matu-
rizare, s-ar putea impovdra cu groaznicul complex de inferiori-
tate — o sldbiciune grava intr-o societate tot mai competitiva.

Ideea de a-si ambala anxietitile sociale in pachetul curat al
complexului psihologic i-a atras pe multi americani. Complexul
de inferioritate a devenit o explicatie buni la toate pentru pro-
bleme din numeroase domenii de viats, de la iubire la faptul de
a fi parinte si de a avea o carierd. In 1924, Collier’s a publicat
povestea unei femei care ezita s& se marite cu barbatul pe care il
lubea de teama c el are un complex de inferioritate si c3 nu face
doi bani. O alta revista cunoscutd a reprodus un articol intitulat
Copilul tdu si complexul la modd, unde li se explica mamelor
¢e anume ar putea provoca un complex de inferioritate la copiii
lor si li se spunea cum sa-| prevind sau si-1 vindece. Pirea c3
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toatd lumea are un complex de inferioritate; paradoxal, pentru
unii, acesta era un semn de distinctie. Conform unui articol din
Collier’s (1929), Lincoln, Napoleon, Teddy Roosevelt, Edison si
Shakespeare suferisera cu totii de complexe de inferioritate. ,Prin
urmare”, se concluziona in revistd, ,dacd ai un complex de in-
ferioritate mare, baban, care continud sa creasca, esti aproape
la fel de fericit pe cat sperai si fii, dat fiind faptul cd ai coloana
vertebrald care vine odatd cu el.”

in ciuda tonului plin de optimism al acestui articol, specia-
ligtii din anii 1920 in indrumarea copiilor s-au apucat sa-i ajute
pe acestia si-si dezvolte calitdfi de invingatori. Pana atunci, pro-
fesionistii fusesera ingrijorati in mare parte din cauza fetelor cu o
sexualitate precoce si a baietilor delincventi, insa acum psihologii
si asistentii sociali s-au concentrat asupra copilului obignuit cu o
,personalitate inadaptabild” - in special asupra copiilor timizi.
Timiditatea putea duce la urmiri teribile, au avertizat ei, de la
alcoolism la sinucidere, in timp ce o personalitate sociabild va
obtine succes social si financiar. Specialistii le-au recomandat
parintilor si-si educe bine copiii din punctul de vedere al socia-
bilitatii, iar scolilor s& mute accentul de pe invatare pe ,asistarea
si ghidarea personalitdilor in dezvoltare”. Educatorii au preluat
cu entuziasm acest ambalaj. in 1950, sloganul Conferintei despre
Copii si Tineri de la Casa Alba era ,O personalitate sandtoasd
pentru fiecare copil”.

Parintii bine intentionati ai anilor 1950 au consimfit ca
ticerea nu era acceptabild, iar sociabilitatea reprezenta idealul
si pentru fete, si pentru baiei. Unii si-au abatut copiii de la
hobby-uri solitare si serioase, precum muzica clasicd, deoarece
acestea i-ar fi putut face nepopulari. Si-au trimis odraslele la
scoald de la varste tot mai fragede, caci acolo obligatia princi-
pali era s invete s3 socializeze. Copiii introvertiti erau adesea
prezentati ca niste cazuri-problema (o situatie familiara oricdrui
pirinte care are un copil introvertit in ziua de azi).

The Organization Man al lui William Whyte, bestseller in
1956, descrie felul cum parintii si profesorii isi dau mana pentru

a reconstrui personalitatea copiilor linistiti. ,Johnny nu se des-’

curca prea bine la scoald”, isi aminteste White ca ii povestea o
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mamica. ,Invitatoarea mi-a explicat ci se descurca bine la lectii,
dar ca adaptarea lui sociald nu este atat de buna pe cat ar trebui.
El se joacd doar cu unul sau doi prieteni si uneori e bucuros
sd rdmand singur.” Parintii considerau binevenite asemenea in-
terventii, spune Whyte. ,Cu exceptia catorva parinti ciudati, cei
mai multi sunt recunoscatori faptului cd scoala depune eforturi
pentru a compensa tendintele spre introversiune si alte anorma-
litati suburbane.”

Pdrintii pringi in acest sistem de valori nu sunt rdi si nici
mdcar obtuzi; pur si simplu ei isi pregétesc copiii pentru ,lumea
reald”. Cand acesti copii se fac mari si dau la facultate, ins3 si
mai tarziu, la primul lor loc de muncj, ei se confrunti cu aceleasi
standarde de gregaritate. Comisiile de admitere din universititi
cauta nu candidati exceptionali, ci mai degraba extravertiti. Paul
Buck, un ex-rector de la Harvard, declara pe la sfarsitul anilor
1940 ca Harvard-ul ar trebui sa-i respinga pe candidatii de tipul
,sensibil, nevrotic” si ,suprastimulat intelectual” in favoarea ba-
lefilor ,sandtos de extravertiti“. In 1950, presedintele de la Yale,
Alfred Whitney Griswold, afirma c# idealul pentru Yale nu este
candidatul ,taciturn, inalt specializat intelectual, ci omul echi-
librat din toate punctele de vedere“. Un alt decan i-a spus lui
Whyte cd ,in evaluarea aplicatiilor de la liceu, el a considerat c3
era pur si simplu de bun-simg sa {ind cont nu doar de ceea ce se
dorea la facultate, ci si de ceea ce vor dori, patru ani mai tarziu,
cei care recruteaza pentru corporatii. Le place tipul destul de
pregar, de activ”, a spus el. ,Asa cd ne-am dat seama ca persoana
potrivitd este cea care a avut in medie 80-85 de puncte la scoald
4l 0 gramada de activitdti extracurriculare. Nu prea vedem la ce
ne foloseste introvertitul genial.”

Acest decan a surprins foarte bine faptul cd modelul de
angajat de la jumdtatea secolului trecut - chiar si cel a carui
munca presupunea rareori interactiunea cu publicul, cum se
intdmpla,. de pildd, cu un cercetitor din laboratorul unei cor-
poratii — nu era un ganditor profund, ci un extravertit cordial,
cu o personalitate de agent de vanziri. ,De obicei, ori de cate
ori se foloseste cuvantul genial, acesta fie e urmat de un dar
(de exemplu, Cu totii vrem geniu, dar...), fie face pereche cu



