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PROLOG |

Cum sa faci Valuri

In ziua de 15 octombric 1981, aflat la peluza unui stadion arhiplin —
Oakland Coliseum —, Krazy George Henderson a avut o viziune.
Era cel de-al treilea meci din finala Ligii Americane, intre Oakland
Athletics si New York Yankees, iar Oakland pierduse in tur. Krazy
George era un conducirtor de galerie profesionist si colabora cu
Oakland Athletics de aproximativ trei ani. Nu avea o costumatie
impresionanta, ci cutreiera stadionul imbricat cu pantaloni scu;;i
si tricou — un fel de Robin Williams mai nebun, cu o claie de pir
ca a lui Albert Einstein. Bitea de zor intr-o tobi mici, insufletind
multimea si conducAnd ovatiile cu o intensitate molipsito’arc.
Toti fanii din zoni il iubeau. Cele mai multe din sloganuri erau
obignuite, de genul: ,Haide Oakland, di-i bitaie!“ Ziua de care vi
spunem avea si fie insi una deosebiti. Acesta a fost momentul in
care lui Krazy George i-a venit ideea unui gest care si porneasci
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din sectorul siu si care apoi si traverseze prin multimea precum
un val gigantic si continuu de entuziasm impartisit. Un eveniment
transformator, care ulterior s-a dovedit epocal. 15 octombrie 1981
este ziua in care Krazy George Henderson a inventat Valul.?

Orice lucru trebuie si porneascd de undeva.

Am fost fascinat de idee si mi-am dorit mult si il intdlnesc pe
Krazy George pentru a-mi spune povestea acelui prim Val. ,In ziua
cand l-am pus in practici, totul imi era foarte clar in minte®, mi-a
spus el. ,Stiam ce efect va avea, insd nimeni altcineva nu intuia ce
urma si se petreacd.“ A continuat:

»In primul rind, imi bat toba. Asa atrag atentia tuturor specta-
torilor aflati la trei sau patru tribune de mine. Acesta este secretul
succesului meu. Vezi tu... toba simbolizeazd energia... emotia; le
arati suporterilor ci particip alituri de ei. Merg peste tot in tribune §i
bat toba. Spectatorii mi vid transpirdnd, imi vid entuziasmul, vid ci
iubesc cu adevirat sportul si echipa lor favoriti. Ma comport tot aga
cum si-ar dori fiecare dintre ei, iar aceasta trezeste ceva in sufletul lor.

In ziua aceea, trebuia si imi pun in practicd visul. E foarte
important si generezi ovatii care si 1i cuprindd pe toti. Dacd nu par-
ticipi toati lumea, nu merge. Trebuie si obtii o participare aproape
generali ca si aibi efect: acesta este secretul. Am bétut din tobd gi am
inceput si strig: «lati ce vom face! Ne ridicim in picioare cu miinile
sus. Incepem de aici si apoi continudm cu cealaltd tribund!» Apoi am
strigat citre urmatorul sector: «Eu v dau startul si voi md urmatil»

Stiam ci Valul avea si se opreasci. Era inevitabil. Nu stiam cat
de departe va merge inainte si se stingd, dar am stiut cd asa se va
intAmpla. Nimeni nu mai ficuse aga ceva pind atunci. Aga cd i-am
pregitit. Le-am spus ci atunci cind valul se va stinge, toate trei
peluzele si strige cit de tare pot. Nu puteam si acopir singur intreg
stadionul, dar eram sigur ci daci actiondm la unison, vom reusi.
Apoi le-am spus «Numir pina la trei §i incepeti. Int4i voi, dupi
care vor continua si ceilalti». Am strigat cit de rare am putut. $tiam
ce se va petrece, dar am inceput totusi. Prima tribuni s-a ridicat in
picioare cu mainile sus... apoi a doua tribuni... a treia... a patra;
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a mers cam pret de cinci tribune, dupi care s-a terminat brusc.
Majoritatea oamenilor urmireau meciul i nu si-au dat seama ce
facem. Asa ci valul s-a oprit.

Chiar in momentul acela, trei tribune au strigat deodati «<Huooo!»
si atunci am bitut si eu din tobi. Strigam si imi fluturam mainile.
Nu mi puteau auzi peste stadion, dar puteau si-mi audi toba. M-au
vdzut agitindu-mi bragele si bitand din bete citre ei, aga ci s-au prins
de idee. Prin urmare, am inceput a doua oari si valul a mers cale de
11 tribune — aproximativ o treime din totalul stadionului — , dar s-a
stins inainte s ajungi la afigajul electronic. Dintr-odati, a rizbitut
cel maj puternic «Huoool» pe care l-am auzit vreodats, produs de
sase sau opt tribune simultan. Acest sunet i-a ficut atenti pe toti si
au inteles ce aveam de gind. Asa ci i-am incurajat «S3 incercim din
noub. De fapt, nu le-am spus «si incercimy, ci «sd~i dim drumul din
noun, aga ci am luat-o de la inceput pentru a treia oari.

Cand am privit in jur, toate cele trei peluze ale stadionului
ficeau Valul la unison, ridicindu-gi méinile in aer si dand nagtere
unui gigantic flux de energie umani in jurul stadionului. A tre-
cut de tabela electronici. Mergea in continuare si devenea din ce
in ce mai puternic. Oamenii strigau cu putere, intr-un glas. Valul a
facut inconjurul stadionului, s-a intors la noi si a mers mai departe.
Pe misuri ce se desfisura, devenea tot mai puternic. Toati lumea
era entuziasmatd. Nimeni nu mai vizuse aga ceva pani atunci.

Era la minge Rickey Henderson, jucitorul lui Athletics, cunoscut
ca «Omul de ogel» pentru agilitatea cu care alerga de la o bazi la alta.
S-a uitat in sus §i cAnd a viizut Valul care ficea ocolul stadionului din
nou si din nou, a iesit din teren si si-a potrivit minusile pret de doui
minute, privindu-l. Pur si simplu stitea acolo uitindu-se spre tribune
si potrivindu-si manusile. Nu stiu de cite ori a ficut inconjurul
stadionului — cred ci de patru, cinci sau sase ori. Era foarte puternic.

Dupi Val, multimea era radical diferica, incilzita si mai impli-
catd in joc. Stiau cd au ajutar. Au simtit energia. Cand am pornit
din nou ovatiile pentru defensivi, acestea au fost mu/t mai intense.
Atat la data respectivi, cit si azi, dupi 25 de ani de condus Valul,
observ energia suplimentari adusi pe stadion, in areni sau oriunde
altundeva ma aflu. Suporterii simt astfel ci iau si ei parte la joc.
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Valul este un fenomen extraordinar. Toti oamenii aceia, raspan-
diii pe intreg stadionul, neavind prea multe mijloace de a se conecta
i de a comunica, reusesc totusi sa fie la unison, inspirati de un
(¢] comun: acela de a-si ajuta echipa favorita si cagtige. Este ceva ce
depaseste orice diferentd de limbaj sau de cultura, producindu-se cu
regularitate in intreaga lume, la diverse evenimente precum Jocurile
( )‘limpice sau Campionatul Mondial de Fotbal (de fapt, de multe- ori
este numit Valul Mexican sau La Ol4, deoarece a aparut pentru prima
oari pe scena internationald in finala Cupei Mondiale din Ciudad de
Mexico, in 1986).2 Este un fenomen ce trece dincolo de sex, venituri
. statut social. Este o expresie purd a pasiunii colective.

Cand am pus bazele companici LRN in 1994, ma gindeam cd ar
i extraordinar dacd as putea aduce ceva din spiritul Valului — acea
diversitate plind de energie a oamenilor care actioneazi la unison
pentru a-si ajuta echipa favorita. Existd oare vreo modalitate. de
\ cataliza acest gen de energie creativd pentru sustinerea telurilor
companiei? De ce ar fi nevoie pentru a initia un Val?

Daci incercim sa consideram Valul ca fiind un proces de vointa,
ne dim seama imediat ¢ oricine poate porni unul — o mama entuzias-
mata de fotbal, patru birbati afumati cu tricourile in culoarea echipei
lavorite sau opt adolescenti care ar face orice pentru idolul lor. Nl{
trebuie s fii proprietarul stadionului, nici cea mai bogati sau cea mai
puternicd persoani de acolo, nici chiar un profesionist platit pentru
asta, cum este Krazy George. Nimeni nu isi scoate cartea de thf
:punand: ,Eu am funcgia cea mai mare, asa ci eu voi incepe Valul®
Oricine poate initia un Val; este un gest cu adevirat democratic. A

Asadar, cum se face? Haideti si ne relaxam pentru céreva
momente si si-l analizim pe componente. Sa zicem, de exemplu,
¢a urmiriti un meci de fotbal, jar echipa voastra favorita este
condusd cu un punct. Ii vedeti pe jucidtori cum se straduiesc din
rasputeri si vd simtiti dezamigiti cd ceilalti suporteri sunt let.ar-
pici si inactivi. Brusc, aveti o viziune, care ar putea ajuta echipa
favoritd s castige, care sd-i facd sd simté ci au avantajul de a juca
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pe propriul teren. Vd imaginati o stare de spirit, un val imens de
energie. Insi nu vreti sd va mintiti pe voi ingivd. Vi dati seama
cd stadionul nu este proprictatea voastri. Ceilalti spectatori nu vi
datoreaza nimic — sunt indivizi liberi, au altceva in program. Unii
rontiice floricele, altii minanci sandviciuri sau beau suc ori chiar
sustin echipa adversard. Este posibil chiar si fie incomodati de
ideea voastrd. Vecinul din dreapta nu are nici un chef si se ridice
in picioare, poate se gindeste: ,Ce aiurea ci atacantul echipei va fi
transferat®. Prin urmare, ce se poate face?

Mai intéi, avem nevoie de atentia oamenilor. Initierea unui Val
este un gest de lider, asa ca trebuie si vi ridicati in picioare si si i
impulsionati pe ceilalti. Trebuie sa vi ridicati §i sd comunicati idea
pe care o aveti, inspirandu-i si pe altii si vi se aliture. Insi cum?
Krazy George si-a folosit la vremea lui toba, dar cu siguranti ca
agentii de securitate echipati cu detectoare de metale v-au convins
sd o lasati pe a voastrd in masinid. O posibilitate ar fi si vi intoarceti
cdtre vecinul din dreapra si si-i spuneti: ,Uite, tine 20 de dolari.
Hai sd ne ridicim in picioare®. Poate veti avea succes, insd, daca nu
sunteti Bill Gates, veti rimane fird bani inainte de a-i convinge pe
toti cei 60 000 spectatori s vd urmeze planul, si cu siguranti nu
dispuneti de suficiente fonduri pentru a-i motiva si se ridice mai
mult de o singura data. Veti obosi curand, oricat de multi loialitate
ati cumpdrat, iar spectatorii vor lua loc sau vor negocia o sumi mai
mare. Ca stimulent, banii isi au limica lor.

O altd posibilitate ar fi sd vd intoarceti citre oamenii din jur
si sd le spuneti: ,Fiti atenti, sunt mult mai puternic decit voi si
dacd nu vi ridicati cind spun eu, o pigiti!“ Afisarea fortei brute
va determina cu sigurantd cdtiva oameni sa via urmeze. Coercitia
prin fricd este insa limitatd ca efect. Purteti ameninta oamenii din
imediata apropiere, insi cei din alta peluzi se vor simti in afara
razei voastre de actiune, si vor face ceea ce vor ei, poate chiar vor
pleca. Bicepsii umflati §i tonul agresiv susciti cel mult dorinta
de a-i intoarce spatcle posesorului. Chiar mai importantd pentru
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reusita actiunii este atitudinea participantilor. Pentru a crea un Val
[uternic si mare, care sa impulsioneze echipa favorita, aveti nevoie
ile o participare entuziasta. Sub amenintare, oamenii se vor ridica
mecanic, sau vor fi lenti, impotrivindu-se atitudinii coercitive. Va
rezulea un Val glorios sau un Val mediocru?

Dupi ce am exclus banii ca stimulent i forta ca instrument de
coercitie, probabil cd cea mai buni optiune de a ajunge la strainii
(in jur este comunicarea verbald (desi sunteti de fapt striini, sunteti
implicati in activitatea comund de a urmdri meciul, astfel ca porniti
e la o bazi comund). Prin urmare, ce spunem, si, mai important,
cum spunem? Din nou, existi mai multe optiuni. Putem gindi
wtfel: ,Informatia este putere. Cu cat detin mai multi informatie,
Curatit este mai mare avantajul meu fatd de ceilalti suporteri®. Aveti
o viziune si nu doriti ca altcineva sa o fure, asa ca o sa vi intoarceti
catre persoana aflatd pe scaunul alaturat si o sa-i spuneti: ,, Te rog sa
[aci ceva pentru mine, dar nu iti pot spune de ce; informatia este
wecretd. Aiincredere in mine“. Tinand cirtile foarte aproape de corp,
vi nu le vadd nimeni, cereti unor oameni sa riste si se faci de ras —
sau chiar mai riu, sa se ridice in picioare si sd scandeze ceva ce nu
are nici o logicd pentru ei —, bazdndu-se pe cuvantul cuiva pe care
abia il cunosc. Krazy George si-a adunat suficient capital personal
in cei trei ani de cand bate toba la meciurile lui Oakland Athletics
pentru a porni un Val, insd putini sunt cei care pot face aga ceva.
Chiar si George a riscat sa dea peste un grup de nou veniti din afara
orasului care si creada ci este doar un alt nebun din California de
Nord, echipat cu o tobd. Daci veti incerca, probabil ca oamenii vor
randi: ,,Cum stiu ci o sd functioneze? De ce as avea incredere in
cl?* Atitudinea de agent secret pe care o abordati nu va risipi, mai
mult ca sigur, suspiciunile.

Probabil vi ginditi atunci ci ar fi mai eficient sa impdrtdsiti
viziunea pe care ati avut-o cu ceilalti suporteri. Poate o prezentare in
IPowerPoint, care explici fizica complexa si fascinantd a interactiunii
umane care formeazi un Val, ar putea si convinga cativa oameni:

57



Dov SEIDMAN

Un cercetator din Ungaria® a descoperit ci Valul:

» Se desfasoara de obiceiin sensul
acelor de ceasornic.

+ Areolatimeintre 6 si 12 metri
{Tn medie 15 scaune).

» Sedeplaseazi cu o medie de
12 metri (20 scaune) pe secunda.

+ Esteinitiat de cel mult sase oameni,

+ Dobdndeste o formé stabila,
aproape liniard, pe masura ce se
propaga in multime.

Sursa: Vladimir Rys/Staff, Alemannia Aachen
contra Borussia Ménchengladbach, 2006

Probabilitatea Valului

Abordarile cunoscute referitoare la interpretarea teoreticd a mediilor excita-
bile pot fi extinse si la comportamentul social uman. Prin analogie
cu modelele mediilor excitabile, oamenii sunt priviti ca unitdti excitabile.

» Unitdtile sunt activate de un
stimul extern - distanta -
side directie - concentratia
ponderata a persoanelor
active fnvecinate care depa-
seste o valoare prag (C).

- Odatd activata, fiecare uni-
tate urmeazd acelasi set de
reguli interne pentru a trece
prin fazele activa (ridicarea
in picioare si fluturarea
mainilor) sirefractara (pasiva) inainte de a reveni
la starea sa initiald de repaus (excitabil).

Probabilitatea Valului
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Evident ci desi prezentarea in PowerPoint este o dovadi griitoare a

cercetarilor intreprinse si a cunostintelor in utilizarea calculatorului,
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este lipsitd de ceva esential pentru a inspira 60 000 de oameni. Chiar
Jdaci ar i un meci de baseball, care uneori se deruleazi mai lent de-
it meleul, o prezentare in PowerPoint este mai putin interesantd
decic vanzdrorul de semintge si alune.

In mod cert, cum veti comunica viziunea avuta — cum va conec-
i cu cei din jur — afecteazd direct rezultatul, astfel incat toate
ihordarile anterioare sunt sortite esecului. Esenta unui Val, ceea ce
il face si fie o expresie atit de puternicd a entuziasmului, este faptul
o este propulsat de o dorintd comuna, aceea de ajuta echipa gazda
i cagtige. O asemenea valoare este mai puternica decét orice acti-
une individuala si ii uneste pe toti suporterii de pe stadion. Nimeni
v a actionat in urma ideii lui Krazy George fiindca credea ci este
vorba de George; un Val este intr-adevar un gest dirijat de cineva,
ilar cea mai importantd trasiturd a lui este ¢ nu mai conteaza de
unde a inceput — sectorul 32? sau 642 sau 132? Suporterii l-au urmat
deoarece i-a implicat pe toti, iar cAnd sunt implicati toti, nu mai
conteazd de unde incepe Valul. Acesta doar se desfagoard. Si nici
inul nu a urmat ideea lui Krazy George datoritd faptului ci toti
ceilalgi au strigat (a fost doar un gest firesc pentru a atrage atentia
pe un stadion imens). Oamenii s-au implicat pentru ¢ le-a placut
wleea lui si modul cum isi bitea toba.

Pentru a initia un Val, trebuic si gjungeri la oamenii din jur,
w Jmpdrtdgsiti viziunea pe care o aveti, sa-i cooprati pentru un scop
comun. Trebuie sd conduceti acest Val nu prin exercitarea autorita-
(i oficiale, a puterii punitive sau prin amenintarea unui dispozitiv
nuclear aflat sub peluze, ci cu charisma. Pentru a-i convinge si se
alature, trebuie sa fiti onesti si transparenti, sd nu ascundeti nimic
si si le cAgtigati increderea. Puteti striga ,Hei!", plini de pasiune si
ingajament, cu emotia debordantd pe care vreti sd o transmiteti si
altora. ,Am o idee! Dacd ne ridicam cu totii in picioare cu méinile
sus si strigdm, cred cd asta ne va ajuta si cagtigam!”

Cine nu isi doreste sd castige?

59



Dov SEIDMAN

Imi place aceastd metafori a Valului, deoarece demonstreazi ce
pot realiza mai multi oameni uniti de o viziune comuni. Ilustreazi
puterea unui grup, cind toti dau tot ce pot, cind sunt plini de pasi-
une si entuziasm. Adeseori, oamenii nu isi dau seama ci existd o
modalitate foarte eficientd de a realiza ceva. Cums? Prin transparenta,
spirit vizionar si atitudine deschisi. Acest CUM influenteazi Valul
pe care il vei crea. Daci gtii CUM si procedezi, Valul va continua
mult dupi ce a trecut de tine. Mi-am dat seama ci oricine doreste
aceasta poate intelege, orienta i elibera forta Valului si in mediul de
afaceri (daci nu chiar in toate aspectele vietii), indiferent de pozitie,
statut sau autoritate. Acesta este primul punct al cirtii de faga.

Indivizii pot isca Valuri actionind cu putere si eficientd asupra
celor din jur. Pentru ca Valul si fie creat §i s3 porneascd, conditiile de
pe stadion trebuie si permitd ca energia generatd de citiva suporteri
sd poati curge cu usurinti citre cei multi. Studiile au demonstrat ca
Valurile sunt generate mai ugor si continud mai mult timp in stadioa-
nele circulare sau ovale decit pe cele liniare. Suporterii care participa
la partidele de fotbal american dintre licee §i sunt pozitionati in
tribune opuse, fiind rivali, probabil ci nu vor coopera, desi triiesc
in acelasi oras. Insi altfel stau lucrurile pe stadioanele de fotbal in
form3 ovali, cu toate ci si aici suporterii s-ar putea si fie la fel de mari
rivali. Organizatiile pot crea stadioane care si permiti Valurilor si se
desfisoare. Echipele pot crea medii care si permitd Valurilor si aiba
loc. Acesta este cel de-al doilea punct al cirgii.

De curind, cu ocazia aniversirii cisitoriei noastre, am coman-
dat o britard pentru sotia mea la un bijutier din New York. Bijuti-
erul a trimis britara prin curier, peste noapte, ca sa ajungd sigur in
cursul zilei (ratarea unei aniversiri, dupd cum stim cu totii, poate
fi un incident major). A doua zi dimineata, m-am fntélnit cu acel
curier de la UPS, Angel Zamora, in holul de la serviciu, neribdator
si primesc bijuteria, insi pachetul nu era niciieri. Angel si-a dat
seama imediat de dezamdgirea mea i mi-a spus sa am ribdare. Desi
schimbul lui se incheiase dupi ce isi terminase livririle in clidirea
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de birouri, o ord mai tirziu el era inci la telefon, vorbind cu per-
sonalul de la depozitul central din Los Angeles. In final, a dat de
urma pachetului, care, din cauza unei probleme de depozitare, nu
mai fusese trimis, si a aranjat un transport special pentru a ajunge
in acea noapte. Apoi, mi-a dat numirul lui personal de mobil si pe
cel al supervizorului siu si mi-a spus cd va fi atent la telefon pind
c¢ problema se va rezolva. Pe la ora cinci dupi-amiazd, in aceeasi zi,
pachetul era in mainile mele.

Cind l-am vazut din nou pe Angel, citeva zile mai tirziu, pe
traseul lui zilnic, i-am spus cit de recunoscaror ii sunt gi cat de
nulc m-a impresionat modul in care a gestionat situatia, ficand
ceea ce era necesar pentru ca firma si-si onoreze angajamentul.
Mi-a spus atunci cu sinceritate: LJAceasta este meseria mea”“. Mi-a
imintit de povestea celor doi constructori care lucrau la o clidire.
¢ ind primul constructor a fost intrebat ce face, a rispuns: ,Pun
carimizi“, Al doilea a spus: ,,Construiesc o catedrala®. Unii oameni
v percep drept muncitori care pun ciramizi. Insa Angel construia
catedrale. Nu se autodefinea in mod obtuz, drept un simplu curier
de pachete. Se considera un instrument prin care UPS fisi tinea
promisiunile. El producea Valuri care fac din firma UPS un lider in
domeniu. Gandind despre sine in termeni mai largi, axati pe scop, a
ficut sd se distingd nu doar compania sa, ci si el insusi, nu prin CE
| ficut — sa-mi inméneze pachetul —, ci prin modul CUM a ficut-o,
cu promptitudine, grija, pasiune, initiativa si sentimentul ¢a ajutd
la ceva important, mai presus de sine. Acest mod de a proceda, cali-
latea initiativei sale si felul cum putea sa ajunga la altii i-au permis
lui Angel sa faca Valuri, antrendndu-i si pe ceilalti angajati de la
wediu, care mi-au gisit pachetul si mi l-au livrat special la serviciu.

UPS, in schimb, creeazi cultura care permite ca aceste Valuri sa
1ibi loc. Angel nu a fost nevoit si obtind o puzderie de semnaruri
pentru a-i fi aprobate orele suplimentare. UPS intelege si instituti-
onalizeazi acel CUM care permite personalului din prima linie sa
isi faci treaba corect si si-si onoreze obligatiile fata de clienti cu un
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