sStabilirea relatiilor ne ofera recompense
inimaginabile. Alegerea va apartine.

- Nicholas Boothman
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Aprecieri

,Cum sa cream o prima impresie buna — este o problema
constanta... dar Nicholas Boothman ne ofera o solutie foarte
simpla pentru ca toata lumea sa o poata folosi in relatiile
personale si de afaceri.”

MARTIN EDELSTON, editor,
Bottom Line/ Personal

snformatiile clare si usor de aplicat pe care ni le ofera

Boothman ne asigura un atu la care putem apela oricand in
timpul unui interviu pentru ocuparea unui post vacant.”

RICK HASKINS, autorul lucrarii

Brand Yourself: How to Create a Unique Identity

for a Brilliant Career

Dedicatie

Ii dedic aceasta carte lui Wendy, fireste.



Multumiri

Ce sincronizare extraordinara!l Vreau sa-i multumesc
frumoasei mele prietene, Kerry Nowensky, care mi-a
,ordonat”: ,Pune totul pe hartie! Acum!” Ingerului meu pazitor,
Dorothea Helms, care mi-a spus: ,E timpul sa-ti iei un
impresar bun.” Impresarului meu minunat, Sheree Bykofsky,
care mi-a oferit din plin incurajarea si daruirea sa. Editorului
atat de carismatic, Peter Workman, care se daruieste trup si
suflet unei carti si promoveaza cele mai bune talente. Si cand
crezi ca am spus totul, mi-aduc aminte de uluitoarea Sally
Kovalchick, care te uimeste cu talentul ei extraordinar de a
metamorfoza un manuscris intr-o carte finita.

Tuturor vreau sa le ofer multumirile si recunostinta mea
profunda. Voi sunteti dovada vie ca oamenii reprezinta resursa
noastra cea mai valoroasa.



Prefata

Nu este greu sa descoperim ,secretul” succesului. Cu cat
invatam mai bine arta construirii relatiilor personale, cu atdt
calitatea vietii devine mai buna.

Am descoperit pentru prima data secretele stabilirii
relatiilor cu semenii nostri in perioada carierei mele ca fotograf
in domeniul modei si publicitatii. Indiferent daca lucram cu un
singur manechin pentru o pagina din revista Vogue sau cu 400
de oameni imbarcati pe o nava de croaziera norvegiana in
scopul promovarii acesteia, am inteles ca arta fotografica nu
insemna doar relatia dintre modele si aparatul de fotografiat,
ci stabilirea unei legaturi armonioase intre mine si oamenii pe
care ii fotografiam. In plus, nu avea nici o importantd daca
sedinta foto avea loc in holul hotelului Ritz din San Francisco
sau intr-o cabana darapanata pe un munte din Africa:
principiile stabilirii rapportului! sunt universale.

Din cate imi amintesc, mi-a fost intotdeauna usor sa ma
inteleg cu oamenii. Este acesta un har? Suntem inzestrati oare
cu un talent nativ care ne ajuta sa ne intelegem cu semenii
nostri sau invatam aceste lucruri pe parcursul vietii? Si daca
reusim sa le invatam, le putem impartasi celor din jur? M-am
hotarat sa aflu raspunsul la aceste intrebari.

Stiam din experienta mea indelungata (25 de ani) in
domeniul artei fotografice, lucrand pentru reviste din intreaga
lume, ca atitudinea si limbajul trupului sunt extrem de
importante in crearea unei impresii vizuale puternice -
reclamele din reviste au la dispozitie mai putin de doua
secunde ca sa capteze atentia cititorului. Stiam, de asemenea,
ca limbajul trupului si tonalitatile vocii joaca un rol vital in
procesul de relaxare a persoanelor complet straine,
determinandu-le sa coopereze. Cel de-al treilea aspect pe care
l-am inteles este faptul ca alegerea anumitor cuvinte poate sa
starneasca interes si actiune in aproape toate situatiile.

! (n. red: pentru documentare in privinta Programarii Neuro-Lingvistice
consultati lucrarea NLP - Calea succesului aparuta la Editura Amaltea)



Inarmat cu aceste informatii, m-am hotarat sa sondez si mai
mult lucrurile.

De ce ni se pare mai usor sa stabilim relatii cu anumiti
oameni in defavoarea altora? De ce pot sa am o discutie
interesanta cu o persoana pe care abia am cunoscut-o, in timp
ce alt individ o considera pe aceasta persoana plictisitoare sau
periculoasa? Se intampla ceva — fara indoiala - la nivelul
subconstientului nostru, dar despre ce este vorba?

In acest moment al cautarii mele am avut sansa si
descopar primele studii realizate de doctorii Richard Bandler si
John Grinder de la UCLA despre un subiect cu un titlu
impresionant: Programarea Neuro-Lingvistica — pe scurt, NLP
Am descoperit astfel in cercetarile acestor doctori multe dintre
lucrurile pe care eu le faceam intuitiv ca fotograf, lucruri pe
care ei le-au analizat si le-au clasificat in ,arta si stiinta
perfectionarii personale”. Prin intermediul acestui izvor
extraordinar de idei si perspective noi, ei au scos in evidenta
faptul ca oamenii au un ,simt preferat”. Daca vom identifica
acest simt, vom putea deschide portile ferecate ale inimii si
mintii unei persoane.

Pentru ca paseam acum pe un nou drum, am lasat
deoparte aparatele de fotografiat si mi-am concentrat atentia
asupra mecanismului interior al oamenilor, dar si asupra
infatisarii lor exterioare. Am studiat cativa ani alaturi de
doctorul Bandler la Londra si New York si am obtinut diploma
de doctor in NLP. Am analizat Modelele de Limbaj Irezistibil in
Statele Unite, Canada si Anglia si am studiat toate materialele
referitoare la rolul creierului in procesul de construire a
relatiilor. Am lucrat cu actori de teatru, in special cu cei de
comedie, cu profesori de teatru din America, dar si cu oratori
din Africa pentru a transforma exercitiile de improvizatie in
exercitii menite sa perfectioneze arta conversatiei.

De atunci, am ajuns sa organizez seminarii si sa tin
discursuri pretutindeni in lume, avand prilejul sa lucrez cu tot
felul de grupuri si indivizi — de la echipe de vanzari la profesori,
de la liderii unor institutii prestigioase, care credeau ca stiu
totul, la copii atat de timizi incat oamenii ii considerau idioti.
31 un lucru a devenit cert: construirea relatiilor personale in



90 de secunde este o arta pe care o putem impartasi oricui
intr-un mod firesc.

Mi s-a spus de nenumarate ori: ,Nick, activitatea ta este
uluitoare. De ce nu o asterni pe hartie?” Ei bine, am ascultat

sfatul si am trecut la fapte. Acesta este rezultatul.
N.B.



PRIMA PARTE

Primul contact

Capitolul 1

Abilitatea de a stabili relatii

Stabilirea relatiilor ne ofera recompense inimaginabile.
Indiferent daca este vorba de obtinerea slujbei visate, de
acordarea unei promovari, de semnarea unui contract de
vanzare, de ,cucerirea” unui partener nou, de captivarea unui
public sau de trecerea unui test la care ne-au supus viitoarele
rude, daca oamenii ne plac, procesul de stabilire a relatiilor
vine de la sine. Semenii nostri reprezinta resursa noastra cea
mai de pret. Ei ne dau nastere, ne imbraca, ne hranesc, ne
ofera bani, ne fac sa radem si sa plangem, ne alina suferinta,
ne vindeca, ne investesc banii, ne repara masinile si ne sunt
alaturi in momentele grele. Nu putem trai fara ei. Nu putem
nici macar sa murim fara ei.

Stabileau relatii — asta faceau stramosii nostri cu mii de
ani in urma atunci cand se strangeau in jurul focului ca sa
manance carne de mamut sau sa planifice ultimele tendinte in
moda pieilor de animale. Asta facem si noi atunci cand
organizam intalniri sociale, turnee de golf, conferinte si sedinte
de vanzari; acest proces ne scoate in evidenta ritualurile
culturale — de la cele serioase la cele frivole; de la nunti si
inmormantari la conferinte de promovare a papusilor Barbie
sau la concursuri de mancat spaghete.

Chiar si artistii si poetii cu idei antisociale, care petrec luni
intregi pictand intr-un studio sau compunand versuri intr-o
camaruta, spera ca prin creatiile lor sa ajunga la sufletul
publicului, sa stabileasca o legatura cu acesta. lar procesul de
stabilire a relatiilor salasluieste in inima celor trei forte ale
civilizatiei noastre democratice: guvernul, religia si
televiziunea. Da, televiziunea. Faptul ca discutam despre
seriale precum Friends sau X-Files cu oameni din Berlin sau



Brisbane ne demonstreaza puterea televiziunii de a ne ajuta sa
stabilim relatii peste tot in lume.

Mii de oameni ne influenteaza viata, fie ca este vorba de
meteorologul dintr-un studio de televiziune situat intr-un oras
invecinat, de tehnicianul de la o companie de telefonie de peste
ocean sau de o femeie din Tobago care aduna mango pentru
salata noastra de fructe. In fiecare zi, vrand-nevrand, stabilim
nenumarate legaturi cu oameni de pretutindeni.

Avantajele procesului de relationare

Dezvoltarea si evolutia noastra (dar si evolutia societatii
noastre) sunt rezultatul procesului de relationare cu semenii
nostri, fie ca este vorba de un grup de razboinici porniti la
vanatoare sau de un grup de colegi care se indreapta spre o
pizzerie in zilele de vineri. Ca specie, avem tendinta instinctiva
de a ne intalni si de a alcatui grupuri de prieteni, asociatii si
comunitati. Fara ele nu putem exista.

m Stabiliti relatii si veti trai mai mult!

Stabilirea relatiilor — aceasta este activitatea pe care
materia noastra cenusie o desfasoara cel mai bine. Preia
informatiile de la simturile noastre si le proceseaza prin
intermediul asocierilor. Creierul se delecteaza cu aceasta
activitate si afla foarte multe lucruri din aceste asocieri. El se
dezvolta si se perfectioneaza cand stabileste conexiuni.

Oamenii procedeaza la fel. S-a dovedit stiintific faptul ca
indivizii care stabilesc mereu noi relatii traiesc mai mult. In
cartea lor extraordinara, Keep Your Brain Alive, Lawrence Katz
si Manning Rubin ne ofera fragmente din studiile efectuate de
McArthur Foundation, International Longevity Center din New
York si Universitatea din California de Sud. Aceste studii
dovedesc faptul ca oamenii care au o viata activa din punct de
vedere social si fizic traiesc mai mult. Asta nu inseamna ca
trebuie sa ne ,invartim” in acelasi cerc de prieteni, facand
mereu acelasi lucru. Inseamna ca trebuie si ne facem adesea
cunostinte noi.



Cand stabilim relatii noi in lumea exterioara, stabilim
relatii si in lumea interioara — in creierul nostru. Acest proces
ne mentine tineri si dinamici. In extraordinara sa carte,
Connect, Edward M. Hallowell face referiri la studiul realizat in
tinutul Alameda in 1979 de Dr. Lisa Berkman de la
Departamentul de Stiinte Medicale din cadrul Universitatii
Harvard. Dr. Berkman si echipa ei au studiat — timp de 9 ani -
7 000 de oameni cu varste cuprinse intre 35 si 65 de ani.
Studiul lor a scos in evidenta faptul ca oamenii care nu au
legaturi sociale sunt de trei ori mai expusi pericolului de a se
imbolnavi decat cei care au o retea vasta de cunostinte. Si
acest lucru nu are nici o legatura cu statutul socio-economic
sau viciile practicate — fumatul, consumul de alcool, obezitatea
sau lipsa activitatii fizice.

m Stabiliti relatii si ii veti convinge pe oameni sa coopereze!

Oamenii va pot ajuta sa va impliniti dorintele si sperantele.
Indiferent care sunt nazuintele vietii voastre — dragostea, o
slujba de vis sau un bilet la campionatul Rose Bowl, veti avea
nevoie de ajutorul cuiva ca sa va impliniti visul. Daca veti
castiga simpatia oamenilor, ei vor accepta sa va ofere timpul si
eforturile lor. Si cu cat veti stabili un rapport mai bun cu ei, cu
atat va veti bucura de un nivel al cooperarii mult mai ridicat.

m Stabiliti relatii si va veti simti in siguranta!

Stabilirea relatiilor este wun lucru benefic pentru
comunitate. La wurma urmei, o comunitate reprezinta
chintesenta relatiilor, implicand convingeri, realizari, valori si
interese reciproce, dar si o geografie comuna. Roma nu a fost
construita intr-o singura zi si nici orasul Detroit nu a aparut
peste noapte. Cu trei mii de ani in urma, in Roma de astazi,
indo-europenii au stabilit relatii ca sa poata vana, ca sa poata
supravietui si, in general, ca sa aiba grija unul de altul. Cu trei
sute de ani in urma, un negustor francez cauta un loc sigur
pentru afacerile sale cu blanuri de animale; a inceput sa
stabileasca legaturi si asa a luat nastere orasul Detroit.



Simtim o nevoie fizica, primara, de a fi in compania altor
oameni; o comunitate presupune avantaje reciproce, de aceea
incercam sa ne aflam mereu in apropierea semenilor nostri. O
comunitate bazata pe relatii interumane bine consolidate ofera
membrilor ei putere si siguranta. Cand ne simtim puternici si
protejati, ne revarsam energia asupra procesului nostru de
dezvoltare — pe plan social, cultural si spiritual.

m Stabiliti relatii si veti avea parte de dragoste!

Un ultim avantaj pe care il obtinem in urma stabilirii
relatiilor se reflecta la nivel emotional. Sistemul nostru nu este
un sistem inchis, auto-reglabil, ci este dependent, disciplinat,
incurajat, modelat, sprijinit si validat de reactiile emotionale
pe care le primim din partea semenilor nostri. Intalnim uneori
o persoana care ne influenteaza sentimentele si ritmurile
organismului intr-un mod atat de placut incat spunem ca am
gustat in sfarsit din cupa dulce a dragostei. Prin limbajul
trupului, al gesturilor, expresiilor faciale, tonalitatilor vocii sau
cuvintelor pe care le rostesc, oamenii ne ajuta sa depasim cu
mai multa usurinta greutatile vietii si ne indulcesc si mai mult
clipele frumoase.

Energia emotionala pe care ne-o ofera semenii nostri este
la fel de vitala ca aerul pe care il respiram sau ca mancarea pe
care o consumam. Daca oamenii ne vor priva de contactele
emotionale si fizice (de o imbratisare sau de un zambet), ne
vom ofili §i vom muri ca si cand nu am fi primit apa sau
mancare. Acesta este motivul pentru care auzim atatea povesti
despre copiii din orfelinate, care se imbolnavesc si slabesc
subit in ciuda faptului ca sunt bine hraniti. Oamenii bolnavi
de autism isi doresc sa stabileasca un contact fizic si
emotional cu semenii lor, dar nu au parte de aceasta bucurie,
pentru ca lipsa comunicarii cu cei din jur ii impiedica sa
cladeasca acest rapport vital. De cate ori nu vi s-a intamplat sa
auziti povestea trista a unui sot sau a unei sotii, care — dupa
50 de ani de casnicie — in ciuda sanatatii bune de care se
bucura, moare la cateva luni sau poate chiar la cateva
saptamani dupa disparitia partenerului de viata? Mancarea si



adapostul nu sunt suficiente. Avem nevoie unul de altul si
avem nevoie de dragoste.

Fata in fata

Internetul a devenit in ultimul timp instrumentul ideal
pentru stabilirea relatiilor interumane, bazate pe aceleasi
interese sau pasiuni. Si este un lucru adevarat: daca te afli in
cautarea colectionarilor de wursuleti din Toledo sau a
luptatorilor din Minsk, ce se confrunta intr-un ring plin cu
noroi, 1i vei gasi pe Internet. Pentru oamenii care sunt tintuiti
in casa din cauza bolilor sau a infirmitatilor de care sufera,
Internetul este o adevarata binecuvantare.

Cu toate acestea, nu trebuie sa uitam ca orele petrecute in
fata unui monitor nu pot inlocui gama atat de variata de
experiente pe care ni le ofera timpul petrecut in compania unei
alte persoane. Poate ca Internetul va ofera sansa sa cunoasteti
pe cineva cu care doriti sa aveti o relatie romantica, dar
acceptati oare sa va casatoriti cu persoana respectiva inainte
de a va intalni cu ea de cateva ori?

Trebuie sa va aflati un timp in prezenta unui individ
pentru a putea aduna toate indiciile verbale si non-verbale.
Atmosfera creata de prezenta fizica si mentala este la fel de
importanta ca atractia de suprafatd, daca nu si mai
importanta. De exemplu, care este atmosfera pe care o creati
unul in compania celuilalt? Cat de spontani sunteti? Cat de
puternica este nevoia voastra de comunicare? Ce puteti spune
despre alte caracteristici precum sinceritatea, prietenia si
dorinta de a-ti oferi ajutorul?

Daca nu indepliniti dorintele emotionale ale partenerului,
relatia voastra este sortita esecului. Aceste lucruri pot fi
stabilite numai in timpul unui contact direct, fata in fata.
Numai atunci puteti spune daca ati stabilit o relatie in
adevaratul sens al cuvantului.

De ce este farmecul personal un atu pentru
oricine?



Daca oamenii te plac, se simt relaxati in compania ta. Ei iti
vor acorda atentia lor neconditionata si isi vor deschide
sufletul in fata ta.

Farmecul personal implica infatisarea ta exterioara, dar
mai ales sentimentele pe care le trezesti celor din jur. Bona
care m-a crescut si mi-a insuflat pasiunea pentru oameni imi
vorbea adesea despre atitudinea pozitiva. Ma lua la plimbare si
ii localizam impreuna pe indivizii inzestrati cu o atitudine
pozitiva, dar si pe cei morocanosi. Imi spunea ci ne putem
alege intotdeauna dispozitia pe care ne-o dorim si ne distram
apoi pe seama persoanelor morocanoase pentru ca pareau atat
de serioase.

Persoanele fermecatoare ne ofera semnale evidente
referitoare la dorinta lor de a fi sociabile; canalele lor de
comunicare sunt mereu deschise. Aceste semnale ne transmit
incredere in fortele proprii, dar si in cei din jur, optimism si
sinceritate. Oamenii fermecatori afiseaza un chip prietenos si
cald, radiind si daruind bucurie: ,Sunt pregatiti sa stabileasca
relatii. Sunt deschisi pentru afaceri.” Sunt binevoitori si
generosi si capteaza atentia semenilor.

90 de secunde

»limpul este pretios.” ,Timpul costa bani.” ,Nu-mi irosi
timpul!” Timpul a devenit un ,produs” extrem de cautat. Il
oprim, il clintim din loc, il incetinim sau il acceleram, ii
pierdem notiunea sau il distorsionam; am ajuns chiar sa
cumparam aparate cu ajutorul carora sa economisim timpul.
Cu toate acestea, timpul este unul dintre putinele lucruri pe
care nu le putem opri in loc — el trece nestingherit.

In zilele de mult apuse, ne daruiam mai mult respect unii
altora si ne rezervam mai mult timp explorarii semenilor nostri
si descoperirii terenului comun. In iuresul vietii moderne,
trebuie sa respectam atatea termene limita incat nu mai avem
timp sa invatam sa ne cunoastem. Cautam parteneriate,
facem aprecieri, tragem concluzii si luam decizii - totul in doar
cateva secunde si inainte de a rosti vreun cuvant. E prieten



sau dusman? Va fugi sau va ataca? Este o oportunitate sau o
amenintare? Imi este familiar sau complet necunoscut?

Ne evaluam unii pe altii instinctiv. Si daca nu ne putem
prezenta intr-un mod rapid si favorabil, exista riscul sa fim
ignorati sau respinsi - intr-o maniera politicoasa sau
nepoliticoasa.

Cel de-al doilea motiv pentru care trebuie sa construim
relatii in 90 de secunde... sau mai putin il constituie puterea
de concentrare. Incredibil sau nu, un om obisnuit isi
concentreaza atentia doar 30 de secunde! Procesul de
concentrare a atentiei a fost comparat cu incercarea de
stapanire a unui grup de maimute. Atentia implica ineditul —
trebuie intretinuta mereu prin stabilirea unor relatii, trecand
de la un lucru la altul, de la un subiect la altul. Daca nu-i
oferiti ceva incitant si nou, isi pierde puterea de concentrare si
porneste in cautarea unor subiecte mult mai interesante —
termene limita, fotbal sau pacea mondiala.

Cititi acest exercitiu, apoi concentrati-va atentia asupra unui
obiect static! Fixati-va privirea asupra obiectului respectiv timp
de 30 de secunde! Probabil ca dupa 10 secunde — dacd nu St
mai devreme — nu veti mai manifesta nici cel mai mic interes
pentru lucrul acela.

In comunicarea directa nu este suficient sa captam atentia
interlocutorului nostru. Trebuie s-o mentinem pana cand ii
transmitem mesajul sau intentia noastra. Ii captam atentia cu
ajutorul farmecului nostru personal, dar o mentinem prin
intermediul rapportului armonios pe care il stabilim. Aici
intervin trei factori importanti:

1. prezenta noastra — infatisarea exterioara si modul in
care ne miscam;

2. atitudinea - ce spunem, cum o spunem si cat de
interesanti suntem; si

3. sentimentele pe care le starnim interlocutorului nostru.

Cand veti invata cum sa stabiliti relatii rapide si valoroase
cu semenii vostri, relatiile voastre la serviciu si acasa se vor



imbunatati considerabil. Veti descoperi bucuria de a aborda
oamenii cu incredere si sinceritate. Dar atentie insa! Noi nu va
vom schimba personalitatea; cartea nu va ofera un nou mod
de a fi, un nou stil de viata. Aceasta nu este o bagheta magica
pe care o puteti folosi pe strada in asa fel incat oamenii sa va
invite la masa - trebuie sa invatati anumite strategii de
relationare pe care le veti folosi doar cand veti avea nevoie.

Stabilirea rapportului in 90 de secunde cu o alta persoana
sau un grup de oameni, la o intalnire sociala sau la o
conferinta de afaceri, 1i poate intimida pe oameni. M-a uimit
intotdeauna faptul ca nimeni nu ne asigura pregatirea in acest
domeniu atat de important al vietii. Veti afla din paginile
acestei carti ca posedati deja multe dintre capacitatile
necesare stabilirii unor relatii armonioase cu semenii vostri —
doar ca nu ati fost niciodata constienti de ele.



Capitolul 2

Primele impresii

Scopul acestei carti este sa scoata in evidenta cele trei
elemente fundamentale ale procesului de relationare:
intalnirea, stabilirea rapportului si comunicarea. Aceste
elemente apar rapid si au tendinta de a se suprapune si de a
fuziona.

Misiunea noastra este sa le transformam 1in trei
componente naturale, usor de inteles si de realizat, fiind in
acelasi timp placute si eficiente.

Procesul de relationare debuteaza, fireste, cu intalnirile
dintre oameni. Uneori, intalnim oameni din pura intamplare —
o femeie intr-un tren care ne impartaseste pasiunea pentru
filmele lui Bogart. Alteori, 1i alegem pe indivizii pe care dorim
sa-i cunoastem - o ruda iti prezintd o anumita persoana
pentru ca - la fel ca tine — il iubeste pe Shakespeare si adora
vinurile fine si bungee jumpingul.

Daca intalnirea reprezinta contactul fizic intre doi sau mai
multi oameni, comunicarea este urmatorul pas pe care il
facem din clipa in care suntem constienti de prezenta unei alte
persoane. Si intre aceste doua evenimente - intalnire si
comunicare — trebuie sa stabilim rapportul cu interlocutorul
nostru in mai putin de 90 de secunde.

Intalnirea

Daca reusiti sa creati o impresie buna in primele trei sau
patru secunde ale unei intalniri, i dati de inteles
interlocutorului vostru ca sunteti sinceri si demni de
incredere, iar oportunitatea de a merge mai departe si de a
stabili rapportul va veni de la sine.

mintampinarea

Intampinarea are loc in primele secunde ale unei intalniri.



Ea presupune cinci parti:

Expunerea — Contactul vizual — Zambetul - Salutul -
Inclinarea

Aceste cinci actiuni constituie procesul de intampinare.

Expunerea. Prima parte din acest proces presupune
expunerea atitudinii si a limbajului trupului in fata
interlocutorului. Pentru asta, trebuie sa adoptati o atitudine
pozitiva. Este timpul sa o simtiti si sa fiti constienti de ea.

Limbajul trupului trebuie sa fie si el deschis. Daca ati
adoptat deja o atitudine pozitiva, acest lucru va veni de la sine.
Pozitionati-va trupul in asa fel incat inima voastra ,sa
comunice” direct cu inima interlocutorului! Nu o acoperiti cu
mainile sau cu bratele si — daca este posibil — descheiati-va
haina!

Contactul vizual. Cea de-a doua parte din procesul de
intampinare implica ochii. Stabiliti primii contactul vizual!
Uitati-va direct in ochii persoanei pe care abia ati intalnit-o!
Privirea trebuie sa va reflecte atitudinea pozitiva. Contactul
vizual reprezinta adevaratul contact — nu uitati asta!

Obisnuiti-va sa va uitati in ochii interlocutorului vostru!
Cand priviti o emisiune la televizor, observati culoarea ochilor
unui numdr cdt mai mare de persoane Si spuneti care este
aceasta culoare! A doua zi, repetati exercitiul cu fiecare individ
pe care il intalniti, privindu-l direct in ochi!

Zambetul. Acesta este in stransa legatura cu contactul
vizual. Zambiti! Daruiti primii un zambet generos! Zambetul
trebuie sa va reflecte atitudinea.

Acum ati captat atentia interlocutorului vostru prin
intermediul limbajului trupului, contactului vizual si
zambetului generos. Impresia pe care si-o face persoana
respectiva la nivelul subconstientului nu este aceea ca se afla
in fata unui idiot, care rade aiurea (desi s-ar putea sa aveti
aceasta senzatie), ci in fata unui individ extraordinar de
sincer.

Salutul. Indiferent care este salutul pe care il alegeti —
,Bunal”, sau ,Salut!”, ,Ciao!” — adoptati o tonalitate placuta a



vocii si spuneti-va imediat numele: ,Buna! Sunt Naomi”. Ca si
in cazul zambetului si a contactului vizual, incercati sa va
prezentati primii! In acest moment, care dureazi doar cateva
secunde, va aflati in situatia de a obtine nenumarate
informatii valoroase si gratuite despre persoana pe care o
intalniti — informatii pe care le puteti folosi mai tarziu in
conversatia voastra.

Preluati initiativa! Intindeti mana interlocutorului si — daca
este cazul - rostiti-i numele de cateva ori ca sa vi-l intipariti in
memorie! Nu spuneti: ,,Glenda, Glenda, Glenda, imi pare bine
de cunostintal”, ci: ,Glenda. Imi pare bine sa te cunosc,
Glenda!” Asa cum veti vedea in capitolul 7, aceasta
introducere va fi urmata de alte informatii pretioase.

Inclinarea. Ultima parte a acestui proces o constituie
miscarea de inclinare. Aceasta actiune trebuie sa fie aproape
imperceptibila, sugerandu-i interlocutorului interesul si
sinceritatea pe care le manifestati fata de el. Acesta este
inceputul procesului de sincronizare cu persoana pe care
tocmai ati intalnit-o.

m Strangerea mainii

Strangerile de mana difera de la caz la caz - pot fi
asemanatoare cu strangerea de menghina sau cu o atingere
aproape imperceptibila. Amandoua sunt memorabile — una te
»,Sscutura” bine de tot, cea de-a doua este cumplit de timida.

Strangerile de mana, care trebuie sa fie ferme si
respectuoase, sunt insotite adesea de anumite asteptari. Daca
veti ignora aceste asteptari, persoana respectiva se va lupta sa
inteleaga ce se intampla.

Individul nutreste sentimentul ca, de fapt, ceva nu este in
regula. Creierul uman uraste confuziile si in momentul in care
se confrunta cu ele are tendinta sa se retraga in cochilia lui.

Strangerea mainii ,fara atingere” este un instrument
puternic. Este o situatie in care nu folosesti mainile. Iti
pozitionezi trupul in asa fel incat inima ,,sa comunice” cu cea a
interlocutorului si il saluti. Ii zambesti si stabilesti contactul
vizual, degajand aceeasi energie care insoteste de obicei o



strangere de mana viguroasa.

Strangerea mainii ,fara atingere” face adevarate minuni in
sedintele de prezentare, cand vreti sa stabiliti rapportul cu un
grup sau cu publicul vostru.

Degajand energie

Acesta este unul dintre cele mai puternice exercitii pe care
le aplicam in seminariile noastre, dar chiar si fara indrumarea
unui instructor il puteti transforma intr-o adevarata forta la
care sa apelati la nevoie!

Aveti nevoie de un partener. Stati drepti, unul in fata
celuilalt, cam la 2 metri departare, ca doi luptatori din filmele
cu cowboy! In timp ce va salutati, intinde mana dreapta in
directia partenerului dupa ce — timp de cateva secunde - ti-ai
atins palmele si le-ai frecat una de alta! Aduna-ti toata energia
corpului si stocheaz-o in inima, apoi focalizeaz-o — prin
intermediul mainii drepte — direct spre inima partenerului!
Aceasta este o explicatie extrem de lunga pentru o actiune care
nu dureaza mai mult de doua secunde, dar cand cele sase
canale — trupul, inima, ochii, zambetul, vocea si respiratia —
sunt directionate spre persoana din fata ta, are loc un transfer
rapid de energie.

Dupa ce a primit energia ta, partenerul trebuie sa repete
exercitiul ca sa ti-o transmita inapoi. Aveti grija sa stabiliti
contactul cu toate cele sase canale deopotrival Exersati — pe
rand - timp de doua minute fiecare!

Acum incepe adevarata distractie. Veti reusi sa transmiteti
energii  diferite: energia ratiunii/a capului; energia
comunicarii/a gatului; energia dragostei/a inimii; energia
puterii/a plexului solar si energia sexuala. Ati transmis deja
energia dragostei/a inimii. Acum repetati exercitiul
transmitand energia ratiunii/a capului si incercati sa o
diferentiati de energia dragostei/a inimii! Puneti la treaba
capul, apoi gatul, plexul solar etc.!

Jocul devine din ce in ce mai incins. Ganditi-va ce energie
doriti sa transmiteti, dar nu-i spuneti partenerului despre ce
este vorba! Intampinati-l, strangeti-vd mana, salutati-l si



»atacati”! Partenerul trebuie sa identifice energia pe care i-ati
transmis-o. Exersati pana cand limbajul trupului devine subtil
si aproape imperceptibil!

Puneti in practica exercitiul in diverse situatii! Descatusati
energia cand salutati pe cineva intr-un supermarket, cand dati
comanda chelnerului intr-o cafenea, cand va intalniti cu o
ruda sau cand vorbiti cu tehnicianul care va repara
fotocopiatorul din birou! Cu totii vor observa ceva deosebit la
voi — o puteti numi ,aura divina”.

Stabilirea rapportului

Rapportul presupune stabilirea terenului comun, a unei
zone de confort unde doi sau mai multi oameni pot sa lege o
uniune mentala. Cand am stabilit rapportul, fiecare dintre noi
confera un anumit lucru acestei uniuni — atentie, caldura sau
umor, de exemplu — si fiecare primeste ceva in schimb:
empatie, simpatie si poate chiar cateva glume bune. Rapportul
este ingredientul care permite dezvoltarea armonioasa a
relatiilor sociale.

Premiul pe care ni-l ofera rapportul este acceptul
interlocutorului nostru. Raspunsul lui poate ca nu va consta
din foarte multe cuvinte, dar ne va transmite un mesaj
precum: ,Stiu ca abia ne-am cunoscut, dar imi placi si de
aceea iti voi incredinta atentia mea neconditionata.” Uneori,
rapportul vine de la sine, ca din intamplare; alteori, trebuie
sa-i dam o mana de ajutor. Daca stabilirea rapportului
decurge normal, procesul comunicarii poate sa inceapa. Daca
nu decurge normal, va trebui sa cersim atentia celor din jur.

In timpul intalnirilor cu oameni necunoscuti, capacitatea
voastra de a stabili rapportul depinde de patru lucruri: de
atitudinea voastra, de aptitudinea de a va ,sincroniza”
anumite aspecte comportamentale — precum limbajul trupului
si tonalitatile vocii, de talentul de orator si de abilitatea de a
descoperi care sunt elementele senzoriale (vizuale, auditive si
kinestezice) pe care se bazeazd interlocutorul vostru. In
momentul in care veti deveni experti in aceste domenii, veti
reusi extrem de repede sa stabiliti relatii si sa construiti



rapportul cu oricine si oricand.

Daca veti parcurge paginile acestei carti, veti descoperi ca
puteti accelera procesul de familiarizare cu o persoana straina,
sarind peste anumite ritualuri pentru a putea executa
lucrurile devenite banale printre oamenii care se cunosc de
foarte mult timp. Veti ajunge — aproape pe negandite — sa va
intelegeti cu persoana respectiva ca si cand v-ati cunoaste de-o
viata intreaga. Multi dintre ,elevii” mei imi spun ca — atunci
cand procesul de stabilire a rapportului a devenit o obisnuinta
— oamenii 1i intreaba: ,Esti sigur ca nu ne-am mai intalnit
candva?” Cunosc acest sentiment: mi se intampla tot timpul.
Si nu este vorba doar de oamenii care imi pun aceasta
intrebare, ci si de faptul ca uneori sunt convins ca i-am mai
intalnit candva pe indivizii cu care fac cunostinta in prezent.
Asta se intampla cand patrundem cu usurinta in universul
altor oameni. Este un sentiment minunat.

Comunicarea

Se pare ca fiecare dintre noi intelege in mod diferit sensul
cuvantului ,comunicare”, dar definitia este in general
urmatoarea: ,Comunicarea reprezinta un schimb de informatii

intre doi sau mai multi oameni”... ,Este un mijloc de
transmitere a mesajului”... ,Este o cale de informare si
intelegere.”

La inceputul Programarii Neuro-Lingvistice (NLP), intr-un
proiect de cercetare destinat ,,studierii modului in care indivizii
isi structureaza experientele senzoriale subiective”, Richard
Bandler si John Grinder ne ofera o definitie eficienta:
y»oemnificatia comunicarii salasluieste in raspunsul pe care il
starneste.” Aceasta este o definitie simpla, dar extraordinara,
care subliniaza faptul ca succesul comunicarii depinde numai
de tine. Tu esti cel care trebuie sa transmita mesajul si tot tie
iti revine responsabilitatea de a asigura buna desfasurare a
procesului de comunicare. Daca acesta nu merge pe fagasul
dorit, tu esti cel care are flexibilitatea de a schimba cursul
actiunii pana cand vei obtine ce-ti doresti. Ca sa conferim o
forma si o functie procesului de comunicare, sa spunem ca



vrem sa obtinem un anumit raspuns sau un anumit rezultat.
Oamenii care nu stapanesc arta comunicarii nu s-au gandit de
la bun inceput la raspunsul pe care doresc sa-1 primeasca de
la interlocutorul lor si de aceea nu pot sa-1 imbrace in cuvinte.

Ceea ce veti invata din paginile acestei carti va va ajuta sa
stapaniti toate nivelurile de comunicare — de la cele sociale
(precum dezvoltarea unor relatii noi si capacitatea de a te face
inteles in timpul interactiunilor zilnice) pana la marile actiuni
care iti schimba viata — tie si indivizilor aflati in zona ta de
influenta.

Formula unei comunicari eficiente este alcatuita din trei
parti distincte:

Know what you want (Cunoasteti-va scopull)
Formulati-va intentiile intr-un mod afirmativ si de preferat la
timpul prezent! De exemplu: ,,Vreau sa am o relatie de succes;
mi-am imaginat deja cum trebuie sa fie aceasta relatie, cum
trebuie sa arate si sa para; o voi recunoaste imediat cum imi va
aparea in cale.” Aceasta este o fraza afirmativa, opusa unei
propozitii de genul ,Nu vreau sa fiu singur.”

Find out what you’re getting (Descoperiti ce puteti
obtine!) Starniti reactii! Inertia nu este benefica.

Change what you do until you get what you want
(Schimbati-va tactica pana veti obtine ce va doriti!) Concepeti
un plan si respectati-1! ,Voi avea 10 invitati la masa in fiecare
seara de sambata.” Treceti la actiune si straduiti-va sa primiti
feedback! Concepeti planul inca o data, daca este necesar,
pentru a obtine si mai multe reactii! Repetati ciclul (concepeti
planul, treceti la actiune, primiti feedback) ca sa va atingeti
scopul! Il puteti pune in aplicare in orice domeniu al vietii
voastre — financiar, sportiv, profesional, personal etc.

Cunoasteti-va scopul! Descoperiti ce puteti obtine!
Schimbati-va tactica pana veti obtine ce va doriti! Este o formula
usor de tinut minte, pentru ca un anumit colonel a avut
inspiratia sd deschida un lant de restaurante care se numesc
KFC. Ori de cate ori vedeti sigla restaurantelor sale, va puteti
intreba cat de bine se desfdasoara procesul de dezvoltare a
comunicarii voastre.



Ce urmeaza?

In urmatoarele capitole vom analiza detaliat domeniul
rapportului si valoarea unei atitudini pozitive in proiectarea
unei imagini de sine favorabile. Veti afla ce se intampla - la
prima vedere — la suprafata, dar si in profunzime si vom
discuta despre importanta congruentei limbajului trupului,
tonalitatilor vocii si cuvintelor alese sau — mai simplu spus —
despre importanta transmiterii aceluiasi mesaj in cazul
tuturor aspectelor mai sus mentionate. Nu trebuie sa existe
semnale inselatoare si mesaje contradictorii sau confuze. Veti
descoperi ca limbajul trupului vostru este receptat in mod
diferit de oameni, dar — cu ajutorul unor retusuri fine — veti
putea influenta pozitiv impresiile si opiniile pe care oamenii si
le-au format despre voi.

Apoi, veti pasi in lumea fascinanta a sincronizarii. Veti
invata cum sa receptati semnalele pe care vi le trimit cei din
jur in asa fel incat sa se simta relaxati in compania voastra.
Vom discuta despre rolul extraordinar pe care il joaca
tonalitatile vocii si modul in care ele influenteaza starea
sufleteasca si sentimentele oamenilor.

Am dedicat un capitol intreg conversatiei — cum putem sa
declansam si sa mentinem o conversatie incitanta. Vom
explora toate modalitatile prin care ii putem convinge pe
oameni sa ne dezvaluie tainele adanc ferecate in sufletul lor.
Vom pune accentul pe folosirea complimentelor pentru a
putea obtine pe gratis informatii valoroase.

Vom sonda in profunzime psihicul uman. Este uluitor
faptul ca — desi calatorim prin lume cu ajutorul celor cinci
simtim native — fiecare dintre noi se bazeaza in mod deosebit
pe unul dintre ele. Va voi ajuta sa descoperiti indiciile pe care
ni le ofera oamenii referitoare la simtul lor preferat si cum
puteti sa ,plutiti” pe aceeasi lungime de unda senzoriala.
Oamenii care se bazeaza mai mult pe auzul lor se diferentiaza
de cei care se bazeaza pe vedere? Fireste ca da si veti descoperi
cum va puteti modela procesul de comunicare in functie de
aceste elemente senzoriale.



Fiecare capitol cuprinde cel putin un exercitiu practic ce va
va ajuta sa intelegeti puterea relatiilor. Pe unele dintre aceste
exercitii le puteti realiza singuri, dar — in cazul altora — veti
avea nevoie de un partener. Comunicarea directa si stabilirea
rapportului sunt activitati interactive — nu le puteti invata
singuri.

Despre asta este vorba — stabilirea relatiilor. Tot timpul,
barbatii, femeile si copiii ne ofera indicii vitale referitoare la
mecanismul lor de functionare - la modul in care
experimenteaza si ,filtreazd” lumea - prin intermediul
limbajului trupului, tonalitatilor vocale, miscarii ochilor si
cuvintelor alese. Ei nu pot impiedica acest proces. Depinde
insa numai de voi sa invatati sa folositi acest izvor nesecat de
informatii ca sa obtineti rezultate satisfacatoare si sa stabiliti
relatii armonioase.



A DOUA PARTE
Spatiul rapportului stabilit in 90 de secunde
Capitolul 3

»Aceasta persoana are ceva care imi place
cu adevarat!”

Indiferent daca incercati sa incheiati un contract de
vanzare, sa obtineti o intalnire sau sa rezolvati un
proces-verbal de contraventie la Legea circulatiei, trebuie
sa stabiliti rapportul. Uneori, rapportul vine de la sine si nu
avem nici cea mai vaga idee cui datoram acest fapt. Incheiem
contractul pe neasteptate, conversatia decurge fara probleme,
iar politistul rupe procesul-verbal. Dar oare de cate ori nu v-ati
aflat in situatia in care — indiferent cat v-ati straduit — nu ati
reusit sa stabiliti o legatura cu o alta persoana si totul vi se
pare fara sens? La urma urmei, esti un om normal, decent.
Poate ca esti o persoana extraordinar de atragatoare. Dar
indiferent ce spui sau ce faci, nu reusesti sa stabilesti
rapportul si sa te conectezi cu alti oameni.

Dar nu esti singur. Decenta nu-ti asigura un rapport
armonios cu o altd persoana. De regula, ,rapportul” este
definit ca fiind ,,un proces de comunicare armonios, bazat pe
intelegere”. In timpul comunicarilor noastre interpersonale,
trecem prin anumite etape de rutina atunci cand intalnim o
persoana necunoscuta. Daca aceste etape de rutina se
desfasoara corespunzator si reusim sa stabilim rapportul,
procesul de comunicare va fi acceptat si tratat cu foarte multa
atentie. Atentia deplina este vitala, deoarece misiunea
fundamentala a rapportului consta in perceptia credibilitatii,
care ne asigura in final increderea reciproca. Daca nu reusim
sa ne impunem credibilitatea, este posibil ca mesagerul, nu
mesajul sa devina centrul atentiei, lucru care va da nastere
disconfortului.



Dar in momentul in care percepem lumea cu aceiasi ochi,
cu aceleasi urechi si sentimente ca semenii nostri, devenim
atat de legati si sincronizati unii cu altii, incat ajungem sa ne
intelegem reciproc extrem de bine. Semanam cu ei atat de
mult incat reusim sa le inspiram incredere si sa-i facem sa se
simta relaxati in prezenta noastra. Ei isi spun inconstient:
yS<Aceasta persoana are ceva care imi place cu adevarat.”

Cercetarile scot in evidenta faptul ca avem la dispozitie
aproximativ 90 de secunde ca sa cream o impresie favorabila
unui individ pe care il intalnim pentru prima data. Ce se
intampla in aceste 90 de secunde determina esecul sau
succesul procesului de stabilire a rapportului. De fapt, avem
mai putin de 90 de secunde!

Rapportul natural

Atractia este omniprezenta in univers. Indiferent cum o
numiti — magnetism, polaritate, electricitate, consideratie,
inteligenta sau carisma — este vorba tot de atractie si implica
toate elementele — animale, vegetale sau minerale. Formam
parteneriate sincronizate in mod firesc si — desi sunt aproape
imperceptibile in cazul unora — pentru altii sunt tangibile.

Ne-am bazat intotdeauna pe contactele si pe semnalele
emotionale pe care ni le-au transmis parintii, prietenii sau
profesorii ca sa ne ghidam prin viata. Suntem influentati de
reactiile lor emotionale, de gesturile si actiunile lor. Cand
mama sau tata fac un anumit lucru, ii imitam; daca un prieten
sau o vedeta de cinema adopta un anumit mers, tindem sa ii
imitdm. Invatam anumite lucruri descifrand semnalele pe care
ni le trimit alti oameni. Ei ne influenteaza — prin modul lor de a
fi - personalitatea si comportamentul. Ne sincronizam
aspectele si elementele pe care le consideram atragatoare.

Oamenii care au interese comune stabilesc un rapport
natural. Motivul pentru care va intelegeti atat de bine cu
prietenii apropiati consta in faptul ca nutriti interese si opinii
similare si poate chiar modalitati asemanatoare de a face
anumite lucruri. Exista, fireste, foarte multe subiecte despre
care puteti discuta in contradictoriu, dar aluatul din care



sunteti facuti este in esenta acelasi.

Noi, oamenii, suntem niste animale sociabile. Traim in
comunitati. Este un lucru mult mai ,normal” si mai rational ca
oamenii sa se inteleaga unii cu altii decat sa se certe, sa se
lupte si sa se sfadeasca intre ei. Ironia sortii consta in faptul ca
societatea ne-a impus o teama fata de semenii nostri — ca sa
ridice o bariera intre noi si cei din jur. Traim intr-o societate
care pretinde ca isi alimenteaza izvorul unitatii prin
intermediul iubirii, dar o face, de fapt, prin intermediul fricii.
Mass media ne sperie de moarte prin avertismente si titluri
cumplite referitoare la cutremure si prabusiri de avioane,
tragedii si calamitati naturale. Descoperim titluri care ne
intreaba daca avem asigurare, daca suntem prea grasi sau
prea slabi, daca detectorul de incendii functioneaza si daca
funeraliile nu sunt prea scumpe. Rapportul natural este o
conditie primordiala pentru sanatatea, evolutia si
supravietuirea noastra.

Rapportul inerent

Poate ca ati calatorit intr-o tara straina unde oamenii nu
vorbesc limba voastra. Va simtiti incomod - si deveniti
suspiciosi — atunci cand nu puteti fi intelesi. Apoi, deodata,
intalniti pe cineva din tara voastra. Individul vorbeste aceeasi
limba ca voi, lucru care ii confera statutul de cel mai bun
prieten — cel putin, pe timpul vacantei. Impartasiti experiente
si opinii referitoare la locurile unde se afla cele mai bune
restaurante sau unde puteti face cele mai bune afaceri. Veti
schimba, fara indoiala, informatii personale despre familia si
munca voastra. Veti aborda nenumarate subiecte pentru ca
vorbiti aceeasi limba. Acesta este rapportul inerent. Poate ca
entuziasmul va va determina sa continuati aceasta prietenie si
pe taramuri natale doar ca sa descoperiti ca — exceptand limba
si tara — nu aveti nimic in comun, iar relatia se va ,topi” de la
sine.

Acest rapport nu se limiteaza doar la limba si geografie.
Intalnirile intamplatoare apar la tot pasul — la serviciu, la
supermarket, la ,spalatorie” sau intr-o statie de autobuz.



Secretul procesului de stabilire a rapportului cu oameni
necunoscuti este sa invatam cum sa devenim aidoma lor. Din
fericire, acest lucru este foarte simplu si distractiv. Ne permite
sa privim fiecare intdlnire in parte ca pe un joc, un puzzle si o
oportunitate in acelasi timp.

Rapportul planificat

Cand interesele sau tiparele comportamentale ale unor
persoane sunt sincronizate, se spune ca acesti oameni au
stabilit rapportul. Dupa cum stim deja, rapportul poate fi
rezultatul unor interese reciproce sau a unor situatii sau
circumstante deosebite. Dar atunci cand nici una dintre
aceste conditii nu este prezenta, trebuie sa stabilim rapportul
planificat — si acesta este subiectul cartii mele.

Cand trebuie sa stabilim rapportul planificat, reducem in
mod deliberat distanta si diferentele dintre noi si
interlocutorul nostru, luptandu-ne sa descoperim terenul
comun. Cand reusim acest lucru, stabilim o legatura spontana
cu persoana sau persoanele respective, pentru ca ne
asemanam — am devenit aidoma lor.

In timpul procesului de stabilire a rapportului intre Mark
si Tanya, in povestea de pe pagina urmatoare, exista mai
multe aspecte importante care trec neobservate de un ochi
neavizat. Asadar, in timp ce interesul lor pentru timbre iese la
iveala, se manifesta si o similitudine comportamentala.
Limbajul trupului, expresiile faciale, tonalitatile vocii,
contactul vizual, ritmul respiratiei si multe alte activitati incep
sa se sincronizeze. Mai simplu spus, ei adopta in mod
inconstient un comportament asemanator. Isi sincronizeaza
actiunile.

Terenul comun

Mark participa la o cina oficiala si sta la masa impreuna cu
alte opt persoane. Uraste aceste evenimente si — ca de obicei —
nu-si gaseste cuvintele. Teama incepe sa puna stapanire pe el.



Nu cunoaste pe nimeni, cu exceptia contabilului sau, care se
afla la celalalt capat al salii, starnind rasul tuturor. Deodata,
invitata care sta vis-a-vis de el, o tanara imbracata intr-o
rochie albastra, stralucitoare, a carei privire se intersectase cu
a lui putin mai devreme, desi nu si-au adresat nici un cuvant,
ii spune barbatului din stadnga ei ca este o colectionara
inversunata de timbre. La fel ca Mark!

Mark este fericit pentru ca i s-a oferit sansa sa vorbeasca
cu ea. Ei au ceva in comun — timbrele. Mark preia cuvantul si ii
povesteste Tanyei despre timbrul sau atat de rar — ,Poached
Egg” — din 1948 si despre felul in care l-a gasit atunci cand a
facut pana cu Pontiacul sau in orasul Cortlandville, situat in
statul New York. Tinandu-si coatele pe masa si sprijinindu-si
cu gratie obrazul cu un deget, Tanya se apleaca spre Mark;
pupilele i se dilata treptat in timp ce umerii devin din ce in ce
mai relaxati. Mark isi sprijina — la randul lui — coatele pe masa,
zambeste odata cu Tanya si da din cap in acelasi timp cu ea.
Tanya soarbe putina apa din pahar, iar el se trezeste facand
acelasi lucru...

Mark si Tanya au stabilit rapportul. S-au conectat si au pus
bazele unei relatii cu ajutorul unui interes comun. Rapportul lor
este evident la mai multe niveluri — indiciile si ritmurile pe care
le preiau si le trimit unul altuia; modificdrile imperceptibile de
comportament pe care le fac fara sa se gandeascd. Interesul
comun i-a ajutat sa se apropie unul de altul si acum fiecare
dintre ei isi modeleazd comportamentul in functie de celdlalt.
Cine stie unde va duce acest rapport? Se plac pentru ca se
aseamana, iar balanta rapportului a inceput sa se echilibreze.
Au reusit sa stabileasca o relatie in mai putin de 90 de secunde.

Rapportul planificat ia nastere prin modificarea deliberata
a comportamentului, chiar si pentru o perioada scurta de
timp, ca sa devenim asemenea interlocutorului nostru. Jucam
rolul unui ,cameleon” pentru a stabili o legatura. Modul si
lucrurile pe care le puteti adapta constituie subiectele acestei
carti.

Acest proces implica atitudinea, aspectul exterior, trupul,
expresia faciala, ochii, tonalitatile vocii, talentul de selectare si



structurare a cuvintelor in timpul unei conversatii si
capacitatea de a descoperi simtul preferat al interlocutorului
nostru. La toate acestea se adauga abilitatea de a asculta si
observa, cat si o ,doza” serioasa de curiozitate. Nu avem nevoie
de accesorii, instrumente, afrodiziace, medicamente, cecuri
etc., ci doar de talentele cu care ne-am nascut — si de dorinta
extraordinara de a ne afla in compania altor oameni.



Capitolul 4

Atitudinea joaca rolul cel mai important

Mintea si trupul uman fac parte din acelasi sistem. Ele
se influenteaza reciproc. In momentele in care esti fericit, totul
iti tradeaza aceasta fericire — infatisarea, cuvintele, tonalitatile
vocii etc. Incercati sa adoptati o infatisare tristd in timp ce
sariti in aer si aplaudati sau incercati sa afisati un aer vesel in
timp ce stati chirciti pe un scaun cu capul in pamant!
Atitudinea controleaza mintea, iar mintea transmite limbajul
trupului.

Atitudinea influenteaza dispozitia sufleteasca, tonalitatile
vocii, gandurile si alegerea cuvintelor. Ea domina limbajul
facial si pe cel al trupului. Odata ce mintea umana impune o
anumita atitudine, detinem prea putin controlul asupra
semnalelor pe care le transmite trupul nostru. Trupul uman
este inzestrat cu propria sa minte si va afisa tiparele
comportamentale in functie de atitudinea pe care o adoptati in
momentul respectiv.

Atitudinea utila

Indiferent ce faceti sau unde locuiti, atitudinea este cea
care determina calitatea relatiilor voastre — ca sa nu mai
vorbesc si despre celelalte aspecte importante ale vietii.

De opt ani, apelez la serviciile aceleiasi banci. Din cand in
cand primesc cate o scrisoare din partea unei persoane pe care
nu o cunosc (imi scrie numele gresit), care imi spune ca este o
placere faptul ca sunt un client fidel al bancii respective. In
ciuda eforturilor de a-si imbunatati serviciile, bancile sunt
aceleasi peste tot in lume, iar banca mea nu face exceptie de la
regula. Asadar, de ce continui sa fac operatiuni bancare la
aceeasi filiala, cand s-au deschis recent alte doua banci rivale
mult mai aproape de casa mea? Din comoditate? Fireste ca nu.
Imi ofera rate mai convenabile? Nicidecum. Servicii mai bune?
Nu. Nimic din toate acestea nu-mi justifica loialitatea. Este



vorba de Joanne, una dintre casiere. Ce imi ofera Joanne? Ma
face sa ma simt bine. Cred ca tine la mine si sunt convins ca si
alti clienti imi impartisesc parerea. Iti dai seama de asta din
modul in care vorbesc cu ea. Aceasta doamna fermecatoare
confera locului o lumina aparte.

Cum reuseste Joanne sa faca asta? Foarte simplu. Stie ce
vrea: sa aiba clienti multumiti. Adopta o atitudine utila sau —
mai bine spus — doua atitudini utile, congruente. Este vesela si
manifesta un interes deosebit pentru meseria sa, toata lumea
avand de castigat: eu — in calitatea mea de client, colegii,
compania, familia ei si — fireste — ea insasi. Lucrurile pe care
Joanne ni le daruieste prin intermediul atitudinii ei utile i se
intorc inmiit, conferindu-i bucurie si implinire. Si asta fara sa
o coste nici un cent.

Atitudinea inutila

Doi oameni pot sa manifeste atitudini diferite fata de
aceleasi experiente. In momentul in care manifesta o atitudine
similara fata de aceeasi experienta, intre ei se formeaza o
legatura puternica. Atitudinea este contagioasa si — pentru ca
este inradacinata in interpretarea emotionala a experientelor —
ea poate fi distorsionata si modelatd — in sens pozitiv sau
negativ.

Ce se intampla atunci cand oamenii isi pierd controlul si
cad prada maniei? Infitisarea lor este beligerantd (limbajul
trupului)) tonul vocii este aspru, iar cuvintele lor sunt
amenintatoare. Prezenta lor iti provoaca teama. Acesta este un
exemplu de atitudine inutila. De cate ori nu vi s-a intamplat sa
vedeti parinti nervosi care isi cearta copiii pentru ca au
rasturnat bananele de pe rafturile unui supermarket? De cate
ori nu ati intalnit vanzatoare plictisite, complet dezinteresate
de munca lor? Sau doctori nerabdatori si irascibili? Toate
acestea intra in categoria atitudinilor inutile. Nu sustin ca este
un lucru bun sau rau: vreau doar sa subliniez faptul ca — din
punctul de vedere al procesului de comunicare — mesajul pe
care acesti oameni doresc sa-1 transmita are de suferit. Asta in
cazul in care doresc sa transmita vreun mesaj. Si chiar despre



asta este vorba. Atitudinile inutile sunt caracteristice
oamenilor care nu stiu ce vor sa obtina de pe urma procesului
de comunicare.

Nu uitati, litera K de la KFC vine de la ,Know what you
want” (Cunoasteti-va scopul!) Daca nu stiti ce scop aveti, nu va
puteti transmite mesajul si nu puteti stabili relatii cu semenii
vVOStri.

Gandirea oamenilor se bazeaza pe termeni negativi precum
»,Nu vreau” in locul celor pozitivi — ,Vreau”, iar atitudinea lor
reflecta acest lucru. O fraza de genul ,Nu mai vreau ca seful sa
tipe la mine” este insotita de o atitudine complet diferita fata
de o situatie in care spui ,Vreau postul sefului meu” sau
,Vreau sa fiu promovat”. In mod similar, o propozitie de genul
,2M-am saturat sa vand cravate toata ziua” transmite
imaginatiei noastre o atitudine si un set de semnale cu totul
diferite fata de cazul in care spui ,Vreau sa ma aflu la carma
unei nave de pescuit in portul Honey Harbor”.

Imaginatia este cea mai puternica forta de care dispunem —
mai puternica decat vointa. Ganditi-va la asta! Imaginatia
proiecteaza experiente senzoriale in mintea noastra prin
intermediul limbajului imaginilor, sunetelor, sentimentelor,
mirosurilor si gusturilor. Imaginatia distorsioneaza realitatea.
Poate sa actioneze in avantajul sau in detrimentul nostru. Ne
poate face sa ne simtim minunat sau ingrozitor. Asadar, cu cat
furnizam imaginatiei noastre informatii mai bune, cu atat ne
putem organiza mai bine gandirea, atitudinile si viata.

Alegerea va apartine

Vestea buna este ca va puteti alege singuri atitudinea. Si
daca sunteti liberi sa va alegeti atitudinea dorita, de ce sa nu
alegeti o atitudine utila?

Sa spunem ca tocmai ati aterizat pe Aeroportul
International din Miami si ati pierdut legatura spre Omaha.
Trebuie sa va urcati cu orice pret in urmatorul avion, asa ca va
duceti la ghiseul de bilete si incepeti sa tipati la functionar.



Aceasta este o atitudine inutila. Daca vreti sa obtineti ajutorul
functionarului, cel mai bun lucru pe care il puteti face este sa
adoptati o atitudine wutila care sa duca la stabilirea
rapportului.

Am reusit de multe ori sa anulez — cu vorba buna -
amenzile date de politistul de la circulatie (am mai dat si gres
uneori), amenzi primite nu doar pentru ca am parcat in locuri
nepermise. Sunt convins ca — daca m-as fi certat cu politistul,
daca m-as fi enervat si i-as fi spus ca sunt varul primarului si
nu voi mai vizita niciodata orasul acela — as fi ratat negocierile
de la bun inceput. Daca vreau sa stabilesc o relatie cu
politistul, sa-1 determin sa fie tolerant si sa nu-mi dea amenda,
trebuie sa adopt o atitudine pozitiva si sa spun: ,Imi pare rau”
sau ,M-ati prins pe picior gresit” sau ,,Ce prost am fost!” sau
»,Da, aveti dreptate, multumesc”.

Ultima data cand un ofiter de politie m-a tras pe dreapta,
acest lucru s-a intamplat in locul de parcare de la
supermarketul din cartierul meu. Am iesit din masina mea si
m-am indreptat spre cea de politie. Dupa aspectul sau fizic
(avea barba si o statura impunatoare), am dedus ca facea
parte din categoria oamenilor care acorda o importanta
deosebita elementelor kinestezice (veti afla mai multe lucruri
despre acest subiect putin mai tarziu), asa ca primele cuvinte
pe care le-am rostit au fost: ,M-ati prins.” Si asta pentru ca
m-a prins intr-adevar pe picior gresit. Mi-a tinut un discurs
binemeritat referitor la greseala comisa si m-a lasat sa plec
doar cu un avertisment. Scopul acestei povestiri este sa scot in
evidenta faptul ca atitudinea mea a fost cea care a stabilit
cursul actiunii — pentru ca stiam ce voiam.

In situatiile in care te confrunti direct cu o persoand,
atitudinea este primordiala. Este forta centrala a vietii noastre —
ne controleaza si ne influenteaza calitatea si aspectul tuturor
actiunilor noastre.

Nu este nevoie de prea multa imaginatie ca sa identificam
atitudinile inutile — mania, nerabdarea, mandria, plictiseala,
cinismul — asa ca poate ar fi bine sa zabovim putin si sa



analizam impreuna atitudinile utile. Cand intalnim o persoana
pentru prima data, putem sa ne manifestam curiozitatea,
entuziasmul, solicitudinea sau farmecul personal. Sau
caracteristica pe care eu o consider cea mai importanta -
deschiderea. Contactele calde, pline de deschidere, pot
declansa —1in opinia oamenilor de stiinta — substantele placerii.
Nu cred ca mai este nevoie sa spun ca toate atitudinile utile
enumerate in tabelul de mai jos sunt mult mai eficiente decat
razbunarea si lipsa de respect.

Atitudini utile Atitudini inutile

Cordialitate Manie
Entuziasm Sarcasm
Incredere Nerabdare
Solicitudine Plictiseala
Relaxare Impolitete
Amabilitate Aroganta
Curiozitate Pesimism
Ingeniozitate Neliniste
Destindere Badaranie
Bunavointa Suspiciune
Farmec Razbunare
Calm Teama
Rabdare Timiditate
Prietenie Dispret
Veselie Sfiala
Atentie Supunere

Intrebati-va: ,Ce vreau in acest moment? Ce atitudine ma
va ajuta sa-mi ating scopul?” Nu uitati ca — atunci cand va
confruntati cu semenii vostri — trebuie sa luati in considerare
doar doua tipuri de atitudine: atitudinea utila si atitudinea
inutila.

De cate ori nu ati vazut un interviu televizat in care
moderatorul isi afiseaza frustrarile? Sau de cate ori nu vi s-a
intamplat sa intalniti un vanzator intr-un magazin care va da
de inteles ca isi doreste sa fie oriunde in alta parte; un coleg



care se poarta urat cu tehnicianul care poate sa repare
fotocopiatorul; sau pasageri care 1ii vorbesc nepoliticos
soferului de taxi, singura persoana care ii poate duce la timp la
biserica? Toate acestea sunt exemple de atitudini inutile. Iar
misiunea lor este esecul.

Atitudinea utila este unul dintre cele mai importante
instrumente de transmitere a factorului simpatie — si face
minuni. Tinuta, miscarile si expresia faciala emit informatii
pretioase despre voi chiar inainte de a rosti vreun cuvant.

Cu cat aflati mai repede care va este scopul si care este
atitudinea pozitiva ce va va ajuta sa-1 atingeti, cu atat se vor
modela mai rapid limbajul trupului, vocea si cuvintele alese —
toate avand acelasi rol: implinirea obiectivului stabilit.

Concluzia este evidenta. Oamenii care stiu ce vor isi duc
misiunea la bun sfarsit, pentru ca se concentreaza asupra
obiectivului lor, privesc viata dintr-o perspectiva optimista, iar
atitudinea le reflecta acest optimism debordant. Data viitoare
cand veti intalni o persoana necunoscuta, adoptati o atitudine
vesela si observati cum intreaga voastra fiinta se modeleaza in
functie de atitudinea adoptata! Infatisarea voastra va trada un
aer vesel, tonul vocii va fi vesel, iar cuvintele vor radia - la
randul lor — veselie. Acesta este ,bagajul comunicarii”.

Reactiile oamenilor se vor modela in functie de semnalele
pe care le transmiteti. In urmatorul capitol, vom analiza cu lux
de amanunte modul in care aceste semnale ,fuzioneaza”
pentru a crea o imagine pozitiva.

Declansarea amintirilor frumoase

Stiati ca anumite sunete va pot starni amintiri deosebite?
Cand aveam 8 ani, am mers impreuna cu mama intr-o
statiune, unde — la un moment dat — am cumparat gogosi
proaspete de la o ghereta. In fundal, se auzea melodia lui Paul
Anka — ,Diana”. Acum, ori de cate ori aud acest cantec, simt
mirosul gogosilor proaspete si imi aduc aminte de o vacanta
minunata. Cantecul este cel care declanseaza mecanismul
memoriei. Factorul declansator poate fi un sunet sau un
element vizual. Poate fi un sentiment sau o actiune. $i -



incredibil — poate fi si un pumn inclestat.

Faceti urmatorii pasi si veti intelege ce vreau sa spun!
Folositi mana cu care scrieti si inclestati-o! Apoi, dati-i
drumul! Repetati actiunea de cateva ori! Acesta va fi factorul
declansator.

1. Adoptati o atitudine utila — o atitudine ce se va dovedi
eficienta atunci cand veti intalni pe cineva!l Poate fi
curiozitatea, ingeniozitatea, bunavointa, rabdarea sau oricare
alta atitudine ce va lucra in favoarea voastra. Dar trebuie sa fie
o atitudine care si-a dovedit deja eficienta intr-un anumit
moment din viata voastra si la care puteti apela oricand.

2. Gasiti un loc confortabil, linistit si putin intunecos, unde
sa nu fiti deranjati timp de 10 minute! Asezati-va pe un scaun,
puneti-va ambele picioare pe podea, respirati incet
folosindu-va abdomenul (nu pieptul) si relaxati-val

3. Acum sunteti gata. Inchideti ochii si evocati un moment
cand ati adoptat atitudinea pe care acum doriti s-o treziti la
viata!l Cu ochiul mintii faceti o fotografie a evenimentului
respectiv! Evocati toate detaliile pe care vi le amintiti! Ce se afla
in prim plan si in fundal? Cum este fotografia — clara sau
estompata; este in culori sau alb-negru? Este mare sau mica?
Nu va grabiti si incercati s-o redati cat mai aproape de adevar!
Acum, integrati-va in fotografie si priviti locurile cu ochii
vostri! Analizati cu atentie tot ce vedeti!

4. Evocati apoi sunetele asociate cu imaginea respectiva!
Identificati locul de unde vin sunetele: de la dreapta, de la
stanga, din fata sau din spate? Sunt stridente sau melodice?
Ce fel de sunete sunt? Voci omenesti? Muzica? Ascultati ritmul
si tonalitatea acestora! Ascultati cu atentie si sunetele isi vor
face aparitia! Analizati particularitatile fiecarui sunet in parte
si incercati sa descoperiti care este contributia lor la alegerea
atitudinii!

5. Evocati senzatiile fizice asociate cu evenimentul
respectiv: senzatia lucrurilor care va inconjoara, temperatura
aerului, imbracamintea, parul, locul unde stati sau pe care
stati etc! Analizati sentimentele pe care le traiti! De unde vin?
Concentrati-va asupra acestor sentimente minunate si
savurati-le! Traiti-le la maxim! Identificati mirosurile si



gusturile care au jucat un rol important la momentul acela si
»gustati-le” din plin!

6. Tinandu-va ochii inchisi inca, ,priviti” scena dinlauntrul
memoriei voastre! Mariti imaginile si conferiti-le mai multa
claritate! Conferiti sunetelor mai mult volum si claritate!
Sentimentele trebuie sa devina si ele mai puternice, mai
profunde, mai bogate. Urmariti intensitatea sentimentelor si
lasati-va purtati pe aripile lor!

7. Hiperbolizati totul cat mai mult cu putinta! Acum, trupul
si mintea vor trai din nou bucuria experientei. O vor vedea, o
vor auzi si o vor simti. Conferiti senzatiilor cat mai multa
putere! Cand simtiti ca ati obosit, inclestati pumnul pentru a
ancora experienta in locul acela unic! Lasati-va cuprinsi de
magia senzatiilor! Descatusati pumnul si permiteti senzatiilor
sa va cuprinda trupull Repetati acest exercitiu si apoi
relaxati-va mana si trupul! Reveniti cu picioarele pe pamant si
continuati sa va relaxati!

Asteptati cateva minute, apoi puneti la incercare elementul
declansator! Strangeti pumnul si observati cum sentimentele
va coplesesc simturile! Repetati exercitiul dupa cateva minute!
Sunteti pregatiti sa apelati la aceasta atitudine pozitiva ori de
cate ori doriti.



Capitolul 5

Actiunile sunt mai graitoare decat
cuvintele

Primele impresii sunt puternice. Alaturi de reactiile
instinctive de tip lupta sau fugi, cantarim si oportunitatile pe
care le implica fiecare intalnire in parte.

Oricat ne-am stradui, nu putem ignora faptul ca imaginea
si aspectul exterior joaca un rol extrem de important atunci
cand intalnim pe cineva pentru prima oard. In timpul
procesului de stabilire a rapportului, aspectul fizic si tinuta
adoptata contribuie la crearea impresiilor pozitive, dar cum
putem sa construim relatii personale? Cum putem sa
proiectam aspectele placute ale personalitatii noastre unice?

Limbajul trupului

Limbajul trupului, care include tinuta, expresiile faciale si
gesturile, este responsabil pentru mai bine de jumatate dintre
reactiile oamenilor si concluziile pe care le trag in privinta
noastra.

Cand oamenii se gandesc la limbajul trupului, cred ca
acesta implica miscarile corporale de la gat in jos. Dar cele mai
multe mesaje pe care le transmitem semenilor nostri — mesaje
pe care ei isi bazeaza concluziile — se datoreaza miscarilor
corporale de la gat in sus. Gesturile faciale, inclinarile si
semnele pe care le facem cu capul au o putere de transmitere a
informatiilor care o egaleaza sau chiar o depaseste pe cea
transmisa de corp de la gat in jos.

Semnalele pe care le transmitem prin intermediul trupului
sunt universale si bogate in semnificatii. Unele dintre ele ne
sunt induse inca de la nastere; pe altele le preluam din
societate sau din cultura in care traim. Pretutindeni in lume,
spaima 1i determina pe oameni sa-si duca mana la inima
si/sau le ingheata sangele in vene. Un zambet este un zambet
pe toate continentele, in timp ce tristetea este redata — la New



York, dar si in Papua Noua Guinee - cu ajutorul buzelor
bosumflate. Pumnii inclestati tradeaza o hotarare ferma, iar
palmele deschise sugereaza adevarul atat in Islanda, cat si in
Indonezia.

Si indiferent unde va aflati, veti descoperi ca mamele si
tatii isi protejeaza instinctiv copiii, lipindu-le capul de pieptul
lor, aproape de inima. Inima este ,personajul” principal.
Expresiile faciale si limbajul trupului actioneaza in
concordanta cu aceasta misiune nobila — protejarea motorului
vietii, a sentimentelor, emotiilor si dispozitiilor sufletesti —
inima.

S-au scris volume intregi despre limbajul trupului, dar -
daca ar fi s4 comprimam totul — ar trebui sa spunem ca
aceasta forma de comunicare poate fi impartita in doua
categorii importante: limbajul deschis al trupului si limbajul
inchis al trupului. Limbajul deschis al trupului expune inima,
in timp ce limbajul inchis al trupului o protejeaza. In procesul
de stabilire a rapportului, putem gandi in termeni precum
gesturi cuprinzatoare si non-cuprinzatoare.

m Limbajul deschis al trupului

Limbajul deschis al trupului va dezvaluie inima si trupul
(in limitele decentei, fireste) si sugereaza cooperare, acord,
dorinta, entuziasm si aprobare. Aceste gesturi sunt evidente,
menite sa fie vazute. Ele dovedesc incredere. Ele spun ,,DA”.

Trupul nu stie sa minta. Inconstient, fara nict un impuls din
partea noastra, transmite gandurile si sentimentele noastre —
intr-un limbaj propriu — trupurilor altor oameni, iar aceste
trupuri inteleg limbajul perfect. Orice contradictie de limbaj
poate intrerupe dezvoltarea rapportului.

In opera sa clasicd — How to Read a Person like a Book —
Gerard I. Nierenberg explica valoarea gesturilor deschise.
Aceste gesturi includ palmele deschise, nu inclestate si bratele
neincrucisate, dar si alte miscari subtile, care ii spun
interlocutorului: ,,Sunt alaturi de tine” si 1i arata ca este



acceptat. De exemplu, o haina descheiata expune inima atat la
propriu, cat si la figurat. Aceste gesturi — imbinate — spun:
,Lucrurile merg bine.”

Gesturile pozitive, deschise, ajung la inima semenilor
nostri. Aceste gesturi sunt in general lente si deliberate. Cand
o persoana deschisa reuseste sa stabileasca o legatura cu
inima altei persoane, se naste o relatie puternica, iar
increderea reciproca devine o certitudine. (Cunoasteti
sentimentul creat de o imbratisare calda? Sau de o discutie ca
de la inima la inima?)

Cand intalniti o persoana pentru prima datd, pozitionati-va
corpul in asa fel incat inima voastra sa comunice cu inima
interlocutorului! Este o miscare cu adevdrat magicd.

Alte gesturi deschise includ urmatoarele miscari:
pozitionarea palmelor pe solduri si tinerea picioarelor
departate (aceasta pozitie dezvaluie entuziasm si bunavointa);
aplecarea spre interlocutor tradeaza interes, iar bratele si
picioarele neincrucisate tradeaza faptul ca sunteti deschisi
sugestiilor si opiniilor.

m Limbajul inchis al trupului

O pozitie defensiva se manifesta prin adoptarea gesturilor
care protejeaza trupul si apara inima. Aceste gesturi sugereaza
rezistenta, frustrare, neliniste, incapatanare, o stare de
nervozitate si nerabdare. Ele sunt gesturi negative si transmit
un ,NU” hotarat.

Bratele incrucisate sunt o dovada certa a wunui
comportament defensiv. Ele ascund inima si apara
sentimentele. Desi bratele incrucisate pot sugera si o pozitie de
relaxare, diferenta intre o pozitie de acest gen si o pozitie
defensiva o constituie gesturile care insotesc fiecare pozitie in
parte. De exemplu, tineti bratele incrucisate strans lipite de
piept sau intr-o pozitie relaxata? Palmele sunt deschise sau
inclestate?

Gesturile defensive sunt adesea rapide, evazive si imposibil



de controlat. Trupul este dominat de atitudinea voastra -
pozitiva sau negativa. In afara de bratele incrucisate, cele mai
evidente gesturi defensive sunt evitarea contactului vizual si
adoptarea unei pozitii laterale a trupului. Fataiala necontenita
este un alt gest negativ, care demonstreaza o stare de
nerabdare sau de nervozitate.

Poti vedea imediat diferenta dintre o persoana care iti
vorbeste deschis si cinstit si un individ care — in timpul
discutiei — iti evita privirea, sta cu bratele incrucisate si adopta
o pozitie laterala a corpului. In primul caz, persoana sta in asa
fel incat inima ei comunica direct cu inima ta. In cel de-al
doilea caz, postura este defensiva; persoana isi protejeaza
inima asezandu-se intr-o pozitie laterala. Una este deschisa,
alta este inchisa. Aceste doua pozitii genereaza sentimente
diferite.

m Gesturi aparent nesemnificative

Gesturile mainilor fac si ele parte din limbajul trupului. Si
ele pot fi impartite in doua categorii: gesturi deschise (reactii
pozitive) si gesturi inchise sau ascunse (reactii negative), doar
ca varietatea lor este mult mai mare si mai interesanta.
Trebuie sa subliniez faptul ca gesturile individuale (ca si
cuvintele de pe aceasta pagina) nu spun prea multe lucruri.
Doar in momentul in care se imbina cu alte gesturi sau poate
cu o expresie faciala, sau o particularitate a limbajului
trupului, poti sa intelegi ca un pumn inclestat inseamna
»,Calul meu a trecut primul linia de sosire!” si nu ,Sunt atat de
furios ca imi vine sa-1 pleznesc!”

Astfel de diferente descoperim si cand analizam figura unei
persoane. Un chip deschis zambeste, stabileste contactul
vizual, ofera reactii, manifesta curiozitate si interes prin
ridicarea sprancenelor. Intr-o intalnire intamplatoare, un
contact vizual de lunga durata spune: ,Am incredere in tine.
Nu mi-e teama de tine.” El consolideaza semnalele pozitive.
Intr-o conversatie, la incheierea unei afirmatii, putem indica
din cap faptul ca asteptam un raspuns.

In partea opusd se situeazd un chip inchis, care se



incrunta, se bosumfla si evitd contactul vizual. Mai exista o
alta categorie negativa in care putem integra expresiile faciale.
Este vorba despre un chip pe care il descriem — politicos — ca
fiind ,un chip neutru, lipsit de expresie”. Acest chip este
caracteristic persoanelor care ne privesc cu niste ochi goi, fara
viatd. In urmatorul capitol veti invdta cum sa reactionati in
fata unei ,masti” de acest gen, caci — daca nu stiti cum sa
procedati — va veti trezi intr-o situatie neplacuta si
tulburatoare.

Analizez adesea chipurile spectatorilor mei si ii recunosc
imediat pe cei care mi-au mai auzit discursurile. Ii recunosc,
pentru ca au intiparita pe chip ,expresia recunoasterii”. Este
vorba despre o privire sau poate chiar o atitudine care
tradeaza anticiparea din clipa in care ii recunosc. Aceasta
privire poate face minuni — uneori — si in cazul indivizilor pe
care nu i-ati intalnit niciodata. Puneti imediat in practica
urmatorul exercitiu — daca sunteti singuri! Zambiti, ridicati-va
sprancenele si dati-va putin capul pe spate, sugerand
anticiparea, atunci cand va uitati direct in ochii unei persoane
imaginare! Exista si cateva variante ale acestui exercitiu: dati
capul pe spate in timp ce privirea va ,aluneca” subtil in alta
parte pentru a va fixa apoi ochii imediat asupra
interlocutorului, incruntandu-va sau tuguiindu-va buzele
aproape imperceptibill Exersati si apoi incercati-l in viata
reala! Fiti cat mai subtili cu putinta!

In primavara trecutd, am inchiriat un microbuz pentru
fiica mea si prietenele ei ca sa le duca la un bal studentesc. In
timp ce plateam la biroul de inchirieri, am observat o femeie
care statea la biroul de vis-a-vis. Din felul in care ma privea am
dedus ca ma cunostea, motiv pentru care am incercat sa-mi
aduc aminte unde am vazut-o. Nu am reusit.

— Imi cer scuze ca va deranjez, i-am spus eu in cele din
urma, dar ne-am mai intalnit candva?

— Nu, imi raspunse ea serioasa. Apoi, s-a ridicat in
picioare, mi-a intins mana si mi-a spus zambind: Buna, eu
sunt Natalie.

M-am simtit obligat sa-i vorbesc, iar ea mi-a raspuns
politicos. S-a ridicat in picioare, mi-a oferit mana, mi-a zambit



si s-a prezentat. Toate aceste gesturi au fost complet
nevinovate — sau poate ca nu? Nu stiu ce sa raspund la aceasta
intrebare. Dar am stabilit rapportul si am inceput sa vorbim.

Flirtul

Comportamentul clasic specific flirtului presupune sa-i
sugeram persoanei de langa noi ca o simpatizam si ca am dori
sa dezvoltam o relatie. Nu este de mirare, asadar, faptul ca
limbajul trupului joaca un rol considerabil in aceasta ,piesa” si
— lucru si mai putin surprinzator — un rol la fel de important il
joaca si contactul vizual. Nenumarate gesturi aparent
nesemnificative intra in actiune pentru a transmite mesajele
sexuale: o usoara inclinare a capului, pastrarea contactului
vizual peste limita normala, mainile care se plimba prin par
sau unghiul coapselor. O privire laterala reprezinta un gest
care sugereaza indoiala, dar imbinat cu un zambet vag si o
micsorare a ochilor, se transforma intr-un gest care ne indica -
fara indoiala — flirtul.

Un barbat trimite mesaje tipice artei flirtului adoptand o
tinuta tantosa; o femeie le trimite prin unduirea soldurilor. Un
barbat isi desface usor nodul de la cravata; o femeie isi
umezeste buzele. Fiecare dintre noi isi manifesta interesul
pentru o persoana de sex opus prin intermediul pozitiei
corpului, privirilor si tinutei adoptate pana in momentul in
care se sincronizeaza si alte gesturi si transmit mesajul final -
totul merge pe fagasul dorit.

Congruenta
De ce ne plac marii actori si ii ascultam fascinati, desi stim

ca replicile pe care le rostesc sunt scrise de altcineva? Pentru
ca se bucura de credibilitate; pentru ca sunt congruenti.



55%

limbajul trupului |

Mesaje contradictorii

Rosa, o chelnerita, impatureste reclama pe care a
decupat-o dintr-un ziar, face curatenie pe masa unde va sta
noul ei computer si pleaca din apartament.

La magazinul de electronice, in timp ce Rosa studiaza
ultimul model de computer marca Megahype, un vanzator
tanar observa reclama din ziar pe care o tinea in mana si se
indreapta spre ea. Isi descheie haina, se uita in ochii ei si o
intampina cu palmele deschise.

— Vad ca l-ati gasit deja, spuse el oferindu-i un zambet.
Buna ziua, numele meu este Tony.

In urmatoarele 10 minute, Tony vorbeste cu Rosa pe un
ton relaxat si sincer. El isi expune mainile si se inclina din
cand in cand spre ea in timp ce discuta despre caracteristicile
computerului. Rosa ii asculta explicatiile cu mult interes,
tinandu-si capul intr-o parte si mana pe piept, iar Tony ii ofera
o reducere de 95 de dolari.

In final, mangaindu-si barba in timp ce ia o hotarare, Rosa
da afirmativ din cap.

— Da, spune ea, acesta este modelul pe care il doresc.

— Minunat, spune Tony, frecandu-si bucuros palmele. Va
mai dura doar cinci minute pana voi gasi o cutie in care sa-1
ambalam.

Rosa 1i arunca o privire piezisa si incruntata.

— Vreti sa spuneti ca nu exista in stoc un computer nou,
complet ambalat?

— E cam greu sa gasim unul acum.

Tony isi inclesteaza mainile si le ascunde in buzunar.

— Acest model s-a bucurat de un succes considerabil — am
epuizat stocul.

Isi incheie haina, da din umeri si rade nervos.



— Asadar, acesta este un model de prezentare, nu-i asa?
spuse Rosa, clatinand din cap intrebatoare.

— Azi-dimineata l-am pus pe raft, spuse Tony cu un
zambet fals.

Isi incruciseaza bratele pe piept si adopta o pozitie laterala,
ca si cand atentia i-ar fi fost distrasa de o altercatie produsa in
raionul din apropiere.

— Are aceeasi garantie ca unul nou, spune el cu o voce
neconvingatoare.

Rosa isi mangaie nasul ganditoare.

— Azi-dimineata 1-ati pus pe raft, da? Foarte bine. Vreau
sa-mi declarati asta in scris.

Tony se intoarce cu spatele la ea, sub pretextul ca fixeaza
niste cabluri — o scuza perfectd ca si nu se uite la Rosa. Isi
surprinde imaginea intr-o oglinda de perete. Doamne, ce idiot
sunt! isi spune el in gand. Isi musca buzele si se intoarce spre
Rosa.

Dar Rosa plecase deja.

Pentru ca este o chelnadarita buna, Rosa este obisnuitd sa
descifreze limbajul trupului Ea a vdzut cd gesturile
vanzatorului sunt in vadita contradictie cu ceea ce spunea (i
lipsea congruenta) si stia ca trebuie sa dea crezare gesturilor.
Schimbarea nuantelor vocii lui Tony de la un ton oficial la unul
aproape rugdtor nu a facut altceva decdt sa-i confirme
indoielile.

In 1967, profesorul Albert Mehrabian, in prezent profesor
emerit de psihologie la UCLA, a realizat un studiu despre
comunicare ce a devenit cunoscut in intreaga lume.
Credibilitatea — sustine el — depinde de congruenta a trei
aspecte din procesul de comunicare. Intr-o lucrare intitulata
sDecodarea comunicarii incoerente”, el ne infatiseaza
procentele unui mesaj exprimat prin intermediul diferitelor
canale de comunicare: 55% dintre reactiile noastre se
datoreaza stimulilor vizuali; 38% — elementelor auditive; si 7%
— cuvintelor pe care le folosim.

Profesorul a numit aceste trei canale — cei trei V ai



procesului de comunicare: vizual, vocal si verbal. Si pentru a
ne putea bucura de credibilitate, aceste elemente trebuie sa
transmita acelasi mesaj. Aceasta este baza rapportului
planificat. Peste jumatate din procesul de comunicare este
non-verbal. Limbajul trupului este cel care joaca rolul cel mai
important: modul in care reactionam, ne imbracam, ne
miscam, gesticulam etc.

Aveti nevoie de dovezi? Amintiti-va de un moment in care
v-ati aflat in compania unei persoane care statea cu bratele
incrucisate, dadea agitata din picioare, parea nervoasa si v-a
spus pe un ton rastit: ,Ma simt bine!” Pe care dintre aceste
indicii le-ati crezut — cuvintele, limbajul trupului sau tonul
vocii? Mesajele fizice sunt adesea mult mai puternice decat
cuvintele rostite. Deoarece 55% din procesul de comunicare se
datoreaza limbajului trupului, incercati sa vedeti cat de usor
este sa trimiteti — in mod constient sau nu - prin intermediul
acestui tip de limbaj semnale deschise sau defensive!
Gesturile, mai mult decat cuvintele, sunt adevarate indicii ale
reactiilor noastre instinctive.

Daca vreti sa le inspirati incredere celor din jur, trebuie sa
fiti congruenti. Limbajul oral si cel al trupului trebuie sa
comunice acelasi lucru. In caz contrar, interlocutorul va
receptiona mesaje contradictorii, iar procesul de comunicare
va avea de suferit. Ambii interlocutori se vor simti incomod, iar
rapportul va fi mult mai greu de stabilit. In momentul in care
oamenii observa o discrepanta intre gesturi si cuvinte tind sa
dea crezare gesturilor si reactioneaza in consecinta.

Cuvinte versus tonalitate

Rostiti fiecare propozitie de mai jos pe un ton diferit, care
sa sugereze mania, plictiseala, mirarea si flirtul! Observati
cum limbajul trupului, expresia faciala si respiratia se imbina
si se sincronizeaza pentru a reda starea emotionalal

LB tarziu.”

»M-am saturat.”

,Uita-te la mine!”

,unde te-ai nascut?”



Ca sa verificati tonalitatea, rostiti una sau doua dintre
aceste propozitii in compania unui prieten! Vedeti daca
prietenul vostru poate sa identifice starile sufletesti pe care
incercati sa le redati! Daca nu reuseste sa le identifice, exersati
pana cand nu mai exista nici o urma de echivoc!

Asadar, congruenta ia nastere atunci cand trupul, tonul
vocii si cuvintele se sincronizeaza perfect. lar cand trupul,
tonul vocii si cuvintele comunica acelasi lucru, dati dovada de
sinceritate, iar oamenii vor fi tentati sa va ofere increderea lor.
Acesta este motivul pentru care atitudinea pozitiva este atat de
importanta. Sinceritatea, sau congruenta, este ingredientul
cheie pentru cladirea increderii, care deschide portile
construirii relatiilor personale si rapportului.

Asigurati-va ca gesturile, cuvintele si tonalitatile vocii
transmit acelasi lucru! Fiti mereu cu ochii in patru ca sda
descoperiti incongruenta altora! Constientizati sentimentele pe
care vi le starneste aceasta incongruental

Am vazut cu totii filme vechi in care protagonistii merg cu
masina si rasucesc volanul cu disperare intr-o parte si-n alta,
desi vedem in fundal ca drumul este drept ca in palma. Este
un truc — deoarece filmarile au avut loc intr-un studio, iar
actorii sunt ,leganati” intr-o masina surogat. Simturile v-au
spus imediat ca exista ceva in neregula, ca nu exista o
concordanta perfecta, motiv pentru care nu puteti crede ceea
ce vedeti. Sau vi s-a intamplat ca o persoana sa se infurie pe
voi si apoi — in mijlocul unei confruntari agresive — sa schiteze
un zambet sinistru, care dispare la fel de repede cum a
aparut? Un lucru descurajant. Acesta este un alt exemplu de
comportament incongruent. Zambetul nu poate fi vazut
niciodata in compania maniei; nu este sincer.

Recunoasterea comportamentului incongruent reprezinta
un alt instinct de supravietuire. Daca esti in concediu si esti
abordat de un individ complet necunoscut, care iti zambeste in
timp ce isi freaca mainile bucuros, se linge pe buze si iti spune:
sBuna dimineata. Ce-ai zice sa investesti in afacerea



secolului?”, mai mult ca sigur ca ai deveni suspicios. O
,Scanare” rapida a congruentei este instinctiva — un alt motiv
pentru care primele impresii joaca un rol atat de important.

Emotiile si intentiile unei persoane sunt adesea neintelese
de cei din jur. De exemplu, una dintre participantele la
seminariile mele a descoperit ca folosea in mod inconstient un
ton al vocii care era incongruent cu ceea ce spunea. ,Nu, nu
sunt nelamurita, sunt foarte atenta”, a spus ea cu insistenta
cand a fost pusa la incercare. ,Nu, nu sunt trista, sunt
relaxata”, a sustinut ea apoi. Jocul a continuat in acelasi fel
pana cand a izbucnit in lacrimi si a spus: ,Acum inteleg de ce
copiii mei imi spun mereu: «Mama, de ce esti tot timpul
suparata pe noi?» si nu sunt suparata. Uneori, sunt doar
nervoasa.”

Aceeasi doamna ne-a marturisit ca — la serviciu - colegii o
acuza de sarcasm, dar — in opinia ei — nimic nu este mai
departe de adevar. De fapt, sarcasmul il constituie cuvintele
rostite pe un ton conflictual, astfel ca interlocutorul are
tendinta de a crede ce 1i sugereaza acest ton al vocii.
Imaginati-va ca v-ati dezamagit echipa, iar cineva exclama
sMinunat!” pe un ton care tradeaza supararea. Este un
exemplu cu totul diferit de cel in care — sa spunem — marchezi
un gol fantastic, iar aceeasi persoana spune cu incantare:
»2Minunat!”

Congruenta presupune, asadar, o regula ferma: daca
gesturile, tonul si cuvintele voastre nu transmit acelasi lucru,
oamenii vor da crezare gesturilor. Duceti-va la o persoana
cunoscutd, muscati-vd buzele si spuneti-i: ,Imi placi’,
ridicand din sprancene si tinandu-va mainile incrucisate!
Intrebati-o apoi ce parere are de replica voastra! Sau poate si
mai bine, spuneti acest lucru in fata oglinzii! Sunt convins ca
ati inteles ce vreau sa spun. Gesturile sunt cele care sugereaza
adevarata stare sufleteasca.

Fii tu insuti!

Sunteti nervosi atunci cand trebuie sa faceti cunostinta cu
cineva? Din punct de vedere psihologic, starea de nervozitate



si cea de bucurie au foarte multe lucruri in comun: ritmul
accelerat al inimii, nodul din stomac, respiratia sacadata care
se desfasoara in piept si neastamparul general. Dar in timp ce
una dintre aceste stari poate deveni o rampa de lansare,
cealalta va poate arunca in adancurile intunericului. Spaima
insoteste adesea starea de nervozitate si acest lucru
accelereaza — in mod firesc — activitatile trupului. Pentru ca
nervozitatea este rezultatul unui proces de constientizare
exacerbat, incercati sa incetiniti si sa redirectionati acest
proces! O strategie eficienta in acest sens este sa va imaginati
ca narile se afla sub buric, iar respiratia are loc acolo. Cu cat
procesul este mai lent, cu atat veti detine controlul mai mult.

Cu cat veti incepe mai repede sa va spuneti ca sunteti
bucurosi si nu nervosi, cu atat va veti convinge mai curand
subconstientul de acest fapt si va veti induce aceasta stare. Si
asta este tot ceea ce conteaza. Schimbati-va atitudinea, iar
limbajul trupului si tonalitatile vocii se vor schimba si ele ca sa
reflecte aceasta noua atitudine adoptata! Nu uitati ca oamenii
sunt la fel de nerabdatori sa stabileasca rapportul ca si voil
Vor fi tentati sa nutreasca impresii favorabile despre voi in
detrimentul celor negative.

Nu exagerati! Intr-un studiu efectuat la Universitatea
Princeton, studentii de ambele sexe au fost intrebati ce metode
folosesc atunci cand incearcd sd impresioneze pe cineva la
prima intalnire. Exagerarea a fost cea mai des mentionatd. Nu
zambiti prea mult, nu incercati sa epatati printr-o inteligenta
exacerbata, nu fiti extrem de politicosi si evitati tendinta de a le
vorbi oamenilor de sus!

In momentul in care va veti modela atitudinea, oamenii vor
incepe sa observe caracteristicile care va transforma intr-o
persoana unica — trasaturi care va disting de ceilalti si va
individualizeaza. Veti scoate astfel in relief cu mai multa
usurinta aspectele pozitive si agreabile ale personalitatii
voastre unice, veti detine controlul si veti avea mai multa
incredere in capacitatea voastra de a stabili rapportul dupa
propria vointa.



Este imposibil sa dai dovada de incongruenta in momentul
in care reusesti sa-ti modelezi atitudinea. Pentru ca este o
carte de vizita, atitudinea reprezinta un element esential in
crearea unei impresii pozitive asupra unei persoane complet
necunoscute.



Capitolul 6

Oamenilor le plac indivizii care seamana cu
ei

Vecinului meu ii place sa pescuiasca. Si celor doi fii ai lui
le place pescuitul. Apropo, ei seamana foarte mult cu tatal lor;
pana si mersul este asemanator cu cel al parintelui lor. Ce
legatura extraordinara! Eu nu pescuiesc si nici cei cinci copiii
ai mei nu agreeaza acest sport, dar suntem inzestrati cu totii
cu acelasi simt al umorului. Uluitor! Matusa mea din Scotia
este doctor. Fiica ei are aceeasi meserie. Ele gandesc la fel. O
alta coincidenta? Instalatorul nostru provine dintr-o familie de
instalatori. Vanzatoarea de la care am cumparat o bucata de
branza Gouda la targul de miercuri din Leiden, in apropiere de
Amsterdam, le are ca ,subalterni” pe mama si pe fiica ei. Ele se
imbraca toate la fel.

Ce se intampla aici? Este vorba de vreun sablon? De ce
acesti oameni seamana atat de mult? Li s-a impus inca de la
nastere un comportament armonios din punct de vedere fizic
si mental. Ei se bazeaza cu totii pe sincronizare.

Inca de la varsta de 3 ani, mezinul vecinului meu a manuit
undita cu foarte mult respect, la fel ca tatal sau. Se aseaza
intr-o anumita pozitie, ca tatal sau, si atunci cand arunca
carligul se uita din cand in cand la el ca sa vada daca
procedeaza corect; o privire aproape imperceptibila a tatalui
sau ii spune sa continue, alta ii transmite sa fie atent, iar o
alta expresie ii spune ca a gresit. Baiatul isi foloseste propriile
instincte ca sa invete lectiile tatalui sau, descifrandu-i
expresiile faciale, limbajul trupului si tonalitatile vocii. Acum
este un maestru in aceasta arta tacita a comunicarii - la fel ca
tatal sau.

Sincronizarea naturala

Invatam lectiile vietii si dobandim anumite insusiri si
tipare comportamentale cu ajutorul ghidarii si rapportului



stabilit cu semenii nostri. In timp ce percepem semnale de la
parintii, prietenii, profesorii sau instructorii nostri, cat si de la
televizor, din filme sau din mediul in care traim, ne modelam
comportamentul, il organizam si il sincronizam in functie de
comportamentul si reactiile emotionale ale celor din jur. Fara
s-0 stim, ne sincronizam cu semenii nostri inca de la nastere.
Ritmurile organismului unui bebelus se sincronizeaza cu cele
ale mamei sale. Dispozitia unui prunc este influentata de
dispozitia tatalui sau; un copil isi alege jucariile preferate in
functie de dorintele si placerile copiilor de varsta lui; gusturile
unui adolescent se aliniaza modei, iar preferintele unui adult
sunt influentate de prieteni, colegi si comunitatea in care
traieste.

Ne sincronizam tot timpul cu cei din jur. Ne dezvoltam
datorita acestei sincronizari si nu putem exista fara ea. Ne
influentam comportamentul reciproc; in clipa in care ne aflam
in preajma altor oameni, ne modelam comportamentul in
functie de cel al interlocutorilor nostri. Acesta este procesul de
sincronizare. Procesam semnalele inconstient si le transmitem
unii altora prin intermediul emotiilor. De aici izvorasc puterea
si convingerile noastre, dar si sentimentul propriei sigurante.
Pe acest proces al sincronizarii se bazeaza evolutia noastra.
Acesta este motivul pentru care oamenilor le plac, au incredere
si se simt bine in prezenta indivizilor care seamana cu ei.

Oamenii angajeaza oameni care seamand cu ei.
Oamenii cumpdra de la oameni care seamadna cu et.
Oamenii se intalnesc cu oameni care seamanda cu ei.
Oamenii imprumuta bani oamenilor care seamanad cu ei.
St asa mai departe — la infinit.

Poate ca ati observat ca anumite persoane vi se ,lipesc” de
inima de prima data cand le intalniti, iar cu altele nu reusiti sa
stabiliti nici un rapport. Pe unii indivizi este posibil sa-i
respingeti de la bun inceput. Este un fapt pe care l-am
experimentat cu totii, dar v-ati intrebat vreodata de ce se
intampla asta? De ce le daruiti increderea voastra unor
persoane si de ce reusiti sa stabiliti rapportul inca de la prima



intalnire? Ganditi-va la persoanele pe care le-ati cunoscut
saptamana trecuta! Retraiti in minte aceste intalniri! Ce v-a
atras de la bun inceput la aceste persoane? Poate ca ati avut
ceva in comun - interese, atitudini sau modul in care va
miscati. Oamenii care se inteleg bine au, de obicei, mai multe
lucruri in comun. Cei care impartasesc idei similare au
aceleasi gusturi in domeniul muzicii sau mancarurilor, citesc
aceleasi carti, petrec concediile in aceleasi locuri, iubesc
aceleasi sporturi sau au aceleasi pasiuni, se simt bine unii in
prezenta altora si se simpatizeaza reciproc.

In timpul seminariilor mele, scriu pe o tabla:

Te plac.

Apoi, trag o concluzie:

Pentru ca seman cu tine.

Ne plac oamenii care seamana cu noi — acesta este un fapt
cert. Ne simtim relaxati in compania oamenilor pe care ii
consideram ,familiari” (de unde credeti ca vine cuvantul
yfamiliar”?). Analizati-va putin prietenii apropiati! Motivul
pentru care va intelegeti atat de bine cu ei este faptul ca
impartasiti opinii similare si poate chiar faceti aceleasi lucruri.
Fireste, exista si subiecte divergente, dar in esenta semanati
foarte bine.

Oamenii cu interese asemanatoare stabilesc rapportul in
mod firesc. Daca tu si un coleg aveti o pasiune pentru
sporturile pe doua roti, aceasta poate deveni baza rapportului.
Sau poate ca te plimbi cu copilul in parc, unde intalnesti alte
mamici si stabiliti rapportul, pentru ca va aflati in aceleasi
circumstante. Cunoasteti proverbul ,Cine se aseamana se
aduna” — este un lucru foarte simplu: oamenii se simt relaxati
atunci cand sunt inconjurati de indivizi care seamana cu ei.

Rapportul inerent isi dovedeste eficienta nu doar la
suprafata, ci si in profunzime. Convingerile reciproce,
infatisarea, gusturile si circumstantele — toate contribuie la
stabilirea rapportului. Poate ca va simtiti bine in prezenta
oamenilor care vorbesc cursiv si sunt inzestrati cu voci
expresive sau poate in prezenta indivizilor sensibili, care
vorbesc pe un ton domol si lent. Poate ca va plac oamenii care
isi dezvaluie sentimentele atunci cand vorbesc sau poate



persoanele care trec la subiect si spun exact ce le trece prin
minte. Cand stabiliti rapportul inerent, putem spune ca ati
intalnit o persoana al carei stil personal este asemanator cu al
vostru.

Arta sincronizarii

Dar de ce trebuie sa asteptam ca rapportul sa apara din
intamplare? De ce sa nu pornim la actiune si sa ne
sincronizam comportamentul cu cel al semenilor nostri din
clipa in care ii intalnim? De ce sa nu investim mai putin de 90
de secunde din timpul nostru ca sa stabilim rapportul
planificat?

Studiati oamenii pe care 1ii intalniti in restaurante,
cafenele, mall-uri sau in alte locuri publice si incercati sa-i
identificati pe cei care au stabilit deja rapportul! Persoanele
care se integreaza in aceasta categorie stau impreuna in
acelasi fel. Observati cum se apleaca in acelasi timp unii spre
ceilalti! Observati pozitiile in care isi tin picioarele si bratele!
Cei care au stabilit rapportul sunt sincronizati aproape ca un
cuplu de dansatori: unul ridica ceasca, celalalt il imita; unul
se sprijina de spatarul scaunului, celalalt procedeaza la fel;
unul vorbeste incet, celalalt raspunde la fel. Dansul continua
si implica pozitia corpului, ritmul si tonul vocii. Acum
analizati-i pe cei care nu sunt sincronizati si observati
diferentele! Care dintre aceste grupuri de oameni par sa se
bucure cu adevarat de intalnirea lor?

Am tinut recent un discurs intr-o sala de teatru din Londra
si am vazut in public — cam in randul 10 — un cuplu frumos.
Amandoi erau imbracati impecabil, acordand o atentie
deosebita asortarii culorilor si detaliilor. Cand i-am observat,
stateau in pozitii identice, sprijinindu-se amandoi pe bratul
drept al scaunului lor. Apoi, ca si cand ar fi raspuns unui
semnal stabilit in prealabil, si-au mutat amandoi — in acelasi
timp — centrul de greutate pe bratul stang al scaunului, ca
niste inotatori perfect sincronizati, zambindu-si si dand din
cap la unison. Ei mi-au confirmat toate teoriile. Am facut
cunostinta cu ei dupa ce mi-am terminat discursul si am aflat



ca erau casatoriti de 47 de ani; se potriveau de minune, erau
fericiti, sanatosi si perfect sincronizati.

Misiunea noastra este, asadar, sa descoperim structura
sincronizarii si s-o modificam in asa fel incat s-o aplicam
tuturor categoriilor de oameni pe care ii intalnim. Secretul
procesului de stabilire a rapportului este sa invatam cum sa
sincronizam elementele pe care profesorul Mehrabian le
numea cei trei V — elementul vizual, vocal si verbal — pentru a
stabili relatii cu alti oameni, devenind - pe cat posibil —
asemenea lor.

Dar asta nu inseamna oare ca sunt un trisor sau un
mincinos? Nu. Aceasta actiune va va lua un minut si
jumatate! Nu vi se cere sa va schimbati personalitatea pentru
totdeauna. Nu trebuie decat sa va sincronizati cu
interlocutorul vostru pentru a-i induce o stare de relaxare,
accelerand astfel procesul de stabilire a rapportului. Nu
trebuie sa imitati la perfectie miscarile, tonalitatile si cuvintele
interlocutorului, ci doar sa faceti aceleasi lucruri pe care le-ati
face cu un prieten.

Capacitatile de sincronizare nu sunt altceva decat un
instrument de conectare cu resursa noastra cea mai valoroasa
— semenii nostri. In timp ce ne simtim instinctiv atrasi unii de
altii — fie ca sa-i determinam sa coopereze cu noi, fie sa le
starnim reactiile emotionale sau sa ne satisfacem dorintele
fizice - sincronizarea accelereaza procesul de unificare
mentala.

Ni se intampla adesea ca — in timpul unei calatorii intr-o
tara straina — stecherul de la uscatorul de par sau de la
masina de ras sa nu intre in priza — aveti nevoie in acest caz de
un racord, de un dispozitiv de conectare. Exact de acest lucru
aveti nevoie si atunci cand incercati sa va conectati cu cei din
jur — de un racord. Considerati, asadar, procesul de
sincronizare drept un dispozitiv de adaptare, care va permite
sa stabiliti in voie relatii cu ceilalti! Sincronizarea este o
modalitate prin care interlocutorul se simte relaxat si fericit in
compania voastra, acceptand sa-si deschida sufletul in fata
voastra. Imitati-le actiunile; incercati sa deveniti aidoma lor
pana in clipa in care individul ajunge sa-si spuna: ,Aceasta



persoana are ceva care imi place cu adevarat!”

Imaginati-va ca procesul de sincronizare este o cdldatorie cu
barca pe care o efectuati alaturi de barca altei persoane,
mergand in aceeasi directie, cu aceeasi viteza si in acelasi ritm!
Cand individul vasleste, vasliti st vot!

Intr-o seard, in urma cu cativa ani, stiteam in cabana unui
club de schi, asteptandu-i pe cei doi mezini ai familiei mele sa
se intoarca de pe partie. La un moment dat, a intrat pe usa
unul dintre vecinii nostri, un avocat cu care nu faceam decat
sa ma salut. Cand l-am vazut sosind, m-am hotarat sa pun in
practica procesul de sincronizare. Am stabilit rezultatul pe
care doream sa-1 obtin (nu uitati — trebuie sa va cunoasteti
scopul!) si am hotarat sa nu intrerup sincronizarea pana cand
interlocutorul meu nu va face un gest de prietenie. M-am
ridicat calm in picioare, iar el m-a localizat. Ne-am intalnit in
mijlocul salii.

— Salut, mi-a spus el cu un zambet taciturn in timp ce imi
strangea mana.

— Salut, i-am raspuns eu, adoptand acelasi ton al vocii,
aceeasi expresie faciala si aceeasi pozitie a trupului.

Si-a pus o mana pe sold, iar cu cealaltda mi-a aratat
fereastra cabanei:

— Ii astept pe copiii mei sa se intoarca de pe partie.

— 3i eu, am spus la randul meu, imitandu-i gesturile. Si
eu 1i astept pe copii sa se intoarca de pe partie.

M-am sincronizat cu el — in limitele bunului simt - timp de
30 de secunde si am purtat o discutie normala si nevinovata.
Apoi, la un moment dat, a izbucnit:

— Stii ceva? N-am reusit sa ne vedem prea des. Ce-ar fi sa
veniti la noi intr-o seara sa luam masa impreuna?

Am stabilit pe loc data si ora. Ii puteam citi gandurile
urmarindu-i expresia faciala. Ma atrage individul dsta — isi
zicea el in sinea lui — desi n-as putea sa spun despre ce este
vorba. Evident, daca si-ar fi dat seama ca l-am imitat, nu mi-ar
mai fi facut invitatia.

L-am abordat cu o atitudine pozitiva, pe care am pastrat-o



pe tot parcursul procesului de sincronizare. Am stabilit
contactul vizual si am adoptat aceeasi tinuta corporala,
aceleasi gesturi si expresii faciale. Am folosit cuvinte similare
si mi-am adaptat ritmul vorbirii in functie de ritmul sau de
vorbire. Pare mult mai complicat decat este in realitate. Totul a
durat doar cateva secunde. A fost distractiv si interesant. Am
vrut sa-1 cunosc mai bine si aceasta s-a dovedit ocazia ideala.
Sunt convins ca amandoi am trait o experienta unica — aceea a
stabilirii de noi relatii. Nimic nu ne ofera o bucurie mai mare
ca stabilirea si dezvoltarea rapportului, care ne ajuta sa
incheiem prietenii sau relatii noi.

Tiranul

Domnul Szabo, proprietarul unui lant de supermarketuri,
este celebru in breasla sa pentru talentul lui de a inspira
teama. Intr-o zi, i-a chemat — la unul dintre sediile magazinelor
sale — pe managerii care se ocupau cu distribuirea produselor
fabricate de trei companii competitive, renumite pe plan
national. El i-a condus pe cei trei manageri prin magazin,
aratandu-le rafturile si certandu-i pentru aspectul inestetic al
produselor expuse. In timp ce gesticula exagerat, ridica si
cobora glasul, privindu-i uneori cu insistenta pe cei trei
manageri si chiar impungandu-1 cu degetul pe unul dintre ei —
Paul. La sfarsitul tiradei sale, doi dintre indivizii redusi
aproape la tacere si-au insusit criticile si si-au cerut scuze,
lucru care l-a determinat pe domnul Szabo sa-si indrepte
armele cu si mai multa inversunare impotriva lor.

Inca de cand personajul nostru si-a inceput mustruluiala,
Paul si-a sincronizat cu maiestrie atitudinea si manierele cu
cele ale domnului Szabo. Cand a venit timpul sa-i raspunda
proprietarului nervos, aproape ca a devenit domnul Szabo in
persoana — dar intr-un mod cu totul inofensiv. A adoptat
gesturi, tonalitati, tinute corporale si atitudini similare, iar la
un moment dat chiar 1-a impuns cu degetul pe domnul Szabo,
spunandu-i: ,Aveti perfecta dreptate.”

In timpul conversatiei care a urmat, Paul si-a domolit
gesticulatia, iar domnul Szabo l-a imitat. La sfarsitul discutiei,



domnul Szabo l-a cuprins pe Paul cu bratul si l-a condus pana
la capatul rafturilor. Acolo, 1-a luat de guler pe unul dintre
membrii personalului din magazin si i-a spus: ,Fii la dispozitia
acestui domn!”

Paul a patruns cu succes in lumea domnului Szabo si l-a
condus cu maiestrie, dar si cu respect pana cand a obtinut ce
si-a propus.

Ce facem daca intalnim persoane dificile? Oamenii ma
intreaba adesea ce trebuie sa faca atunci cand intalnesc
indivizi care nu vor — sub nici o forma — sa renunte la pozitia
defensiva: isi tin maxilarul incordat, bratele incrucisate pe
piept sau mainile in buzunare. Ei vor sa stie care este cea mai
buna modalitate prin care pot ,manevra” o persoana tiranica,
timida, nemultumita, aroganta sau cumplit de agresiva.
Scopul acestei carti nu este acela de a va oferi instructiuni
detaliate referitoare la ,manevrarea” oamenilor dificili, dar va
voi darui cateva sfaturi:

Regula numarul unu - atunci cand intalniti o persoana
dificila - este sa va puneti urmatoarea intrebare: ,Chiar
trebuie sa ma confrunt cu aceasta persoana?” Daca raspunsul
este ,Nu”, atunci lasati-o in pace! Daca raspunsul este ,Da”,
intrebati-va ce doriti sa obtineti de pe urma relatiei cu
individul respectiv! Care este obiectivul stabilit? (KFC-ul, nu
uitatil!)

In timpul sincronizarii cu ,persoanele dificile”, este vital sa
o faceti intr-un mod cu totul inofensiv. In momentul in care
v-ati sincronizat trupul si vocea cu cele ale interlocutorului
vostru, puteti incepe ,sa-1 ghidati”. Relaxati-va umerii, oferiti
libertate bratelor si vedeti daca persoana va ,urmeaza”; daca
nu, adoptati din nou pozitia originala si incercati inca o data!

Un sfat referitor la oamenii timizi: incercati sa descoperiti
lucrurile de care sunt pasionati! Sincronizati-va miscarile
trupului si tonalitatile vocii si puneti-le in tihna intrebari care
sa le starneasca interesul (vezi urmatorul capitol) pana cand
obtineti o umbra de entuziasm! Adoptati atitudinea lor si apoi
— incetul cu incetul — incepeti sa-i ghidati! Aplecati-va spre ei
sau sprijiniti-va de spatarul scaunului, urmarindu-i cu atentie



ca sa vedeti daca va imita; daca nu, intoarceti-va la pozitia
initiala si reluati procesul de sincronizare! Veti fi surprinsi de
minunile pe care le creeaza aceasta strategie.

Cand incepem procesul de sincronizare? Nu mai tarziu
de doua sau trei secunde din momentul intalnirii. Amintiti-va
concordanta din capitolul 2: Expunerea (adoptarea unei
atitudini pozitive si a unui limbaj al trupului deschis) — Inima
(pozitionarea trupului in asa fel incat inima voastra sa
comunice cu inima interlocutorului) - Contactul vizual
(stabiliti primii contactul vizual!) — Zambetul (daruiti primii un
zambet generos!) - Salutul (prezentati-va!l) - Inclinarea
(tradeaza interesul pentru interlocutor in timp ce demarati
procesul de sincronizare).

Tot ceea ce consolideaza terenul comun si reduce distanta
dintre voi si interlocutor este un lucru pozitiv. Si cea mai
rapida modalitate prin care puteti realiza acest lucru este sa
sincronizati cat mai multe lucruri cu cele ale persoanei de
langa voi — adoptati aceeasi atitudine, faceti aceleasi miscari si
vorbiti in acelasi fel!

m Sincronizarea atitudinii

Sincronizarea atitudinii sau - in termeni stiintifici -
congruenta multipla — se ocupa in primul rand de starea
sufleteasca a oamenilor. Cand un prieten are necazuri, ii sarim
in ajutor; un parinte asculta cu atentie problemele cu care se
confrunta copilul sau la scoala; impartasim bucuria
partenerului nostru atunci cand obtine o promovare — toate
aceste exemple dovedesc sustinerea pe care o acordam celor
din jur. Cand oamenii trec prin incercari grele sau au parte de
bucurii neasteptate, iar semenii lor ii sustin, reusesc sa se
sincronizeze de la primele semne de disperare sau incantare.

Sincronizati-va cu sentimentele semenilor vostri!
Sincronizati-va miscarile, respiratia si expresiile faciale,
yidentificandu-va” cu interlocutorii vostri! Modelati-va starea
sufleteasca in functie de dispozitia lor si reflectati-o prin
gesturile voastre, expresiile faciale si tonalitatile vocii!



m Sincronizarea limbajului trupului

Dupa cum stiti deja, limbajul trupului constituie 55% din
procesul de comunicare. Reprezintd modalitatea cea mai
evidenta, cea mai usoara si cea mai eficienta de sincronizare in
drumul nostru spre stabilirea rapportului. Daca nu retineti
nimic altceva din paginile acestei carti — cu exceptia
sincronizarii limbajului trupului — veti fi cu mult inaintea
altora in aceasta calatorie aventuroasa.

Sincronizarea limbajului trupului implica doua actiuni:
alinierea — care presupune sa faci aceleasi miscari ca persoana
din fata ta (ea isi misca mana stanga, iti misti si tu mana
stanga) si oglindirea — care presupune, asa cum ii sugereaza si
numele, sa te misti ca si cand ti-ai observa interlocutorul
intr-o oglinda (el isi misca mana stanga, iar tu iti misti mana
dreapta).

Dar oamenii nu vor observa ca le imit comportamentul? — va
intrebati, probabil. Nu vor observa decat in cazul in care
procesul de imitare este frapant. Miscarile trebuie sa fie subtile
si respectuoase — nu uitati asta! In cazul in care cineva isi baga
degetul in ureche si tu il imiti, atunci probabil ca individul iti
va observa gestul. Dar cand o persoana se concentreaza
asupra unei conversatii, nu va observa procesul subtil de
sincronizare.

Gesturi particulare. Miscarile palmelor si ale bratelor
sunt cele mai usoare si mai firesti lucruri ce pot fi sincronizate
prin aliniere si oglindire. Unii oameni ridica din umeri atunci
cand vorbesc; altii gesticuleaza mai mult atunci cand se
exprima. Imitati-le miscarile! Daca la inceput vi se pare
incomod, exersati incetul cu incetul pana deveniti un adevarat
expert in arta sincronizarii! Doar simplul fapt ca observati
aceste tipare diferite ale gesticii constituie un pas important in
procesul construirii relatiilor personale in 90 de secunde... sau
mai putin.

In mod firesc

Dave a plecat sa colinde magazinele in cautarea unui



cadou pentru sotia sa, cu ocazia aniversarii ei. Isi batea capul
cu doua idei. Se gandea sa-i cumpere fie cel mai recent model
de laptop, fie un tablou pe care avea sa-1 puna in sufragerie.

Din locul in care isi parcase masina cand a ajuns la mall,
era mult mai usor sa viziteze mai intai raionul de computere.
Din fericire, magazinul nu era aglomerat. Dave s-a apropiat de
un birou, unde un vanzator imbracat intr-un costum negru
dadea din cap si zambea. Pana aici, toate bune si frumoase. In
timp ce vanzatorul i1i expunea diferentele dintre ultimele
modele de laptop, si-a ridicat piciorul drept si l-a pus pe un
taburet care se afla langa el. Apoi s-a sprijinit ganditor de
genunchiul drept si si-a continuat explicatiile. Dave insa abia
astepta sa plece. Si nu pentru ca si-ar fi pierdut interesul
pentru computere, ci din cauza pozitiei de macho, cu piciorul
ridicat, adoptata de vanzator, care nu se potrivea deloc cu
tinuta si atitudinea lui Dave.

La galeria de arta, povestea a fost cu totul diferita. Dave s-a
oprit in fata unui tablou de care s-a indragostit pe loc si a
adoptat o pozitie contemplativa: si-a axat centrul de greutate
pe un picior, si-a incrucisat bratele, sprijinindu-si insa barbia
cu o0 mana, iar cu un deget isi mangaia ganditor buzele. Abia
dupa cateva clipe a devenit constient de prezenta unei
persoane, care statea tacuta langa el si a auzit o voce moale,
soptindu-i:

— E frumos, nu-i asa?

— Da, este, a raspuns Dave pe un ton meditativ.

— Spuneti-mi daca va pot fi de ajutor cu ceval a spus
doamna de langa el.

Ea s-a retras apoi intr-un alt colt al galeriei.

Dupa cinci minute, Dave a cumparat tabloul. I s-a parut
un lucru firesc sa faca asta.

Dave s-a simtit bine aruncdnd doar o privire tabloului.
Femeia i se aldturase in contemplarea acestuia, adoptase
acelasi limbaj al trupului si aceeast atitudine. A stabilit o relatie
puternica, impunand o sincronizare perfecta si fireasca a celor
trei elemente: 55% limbajul trupului, 38% tonul vocii si 7%
cuvinte — cei trei V.



Pozitia trupului. Pozitia sau tinuta trupului mai este
cunoscuta si sub numele de atitudinea trupului. Ne arata
modul in care oamenii se prezinta si este un bun indicator al
starii sufletesti. De aici vine si expresia ,adoptarea unei
tinute”. Cand adoptati pozitia sau tinuta unei persoane, ii
percepeti si starea sufleteasca.

Miscarile trupului. Fie ca va aflati la un interviu pentru
ocuparea unui post vacant sau in toiul unei conversatii despre
strangerea de fonduri destinate muzeelor, observati toate
misgcarile prin care trece trupul interlocutorului vostru si apoi
aliniati-le sau oglinditi-le cu subtilitate! Daca individul sta
picior peste picior, imitati-1; daca se sprijina de un pian, faceti
la fel! Daca persoana sta pe canapea intr-o pozitie inclinata,
adoptati aceeasi pozitie; daca isi tine mainile pe solduri,
imitati-o! Miscarile trupului — precum inclinarea, mersul sau
rotirile — sunt usor de sincronizat.

Inclinirile si miscirile capului. Acestea sunt cele mai
usoare miscari ce pot fi sincronizate. Fotografii de moda stiu
ca impresiile puternice pe care ni le starneste o fotografie
extraordinara isi au radacinile in ,sugestiile si insinuarile”
create de pozitia capului. Fireste, chipul joaca si el un rol
important, dar unghiurile care se formeaza din inclinarea
capului sunt cele care transmit mesajele dorite. Acordati-le o
atentie deosebita! Cei mai multi doctori si terapeuti reusesc
sa-si sincronizeze miscarile capului cu cele ale pacientilor fara
sa stea prea mult pe gadnduri. Aceasta sincronizare ii comunica
interlocutorului urmatorul lucru: ,Te aud, te vad, inteleg ce
vrei sa spui si iti impartasesc sentimentele.”

Expresiile faciale. Alaturi de miscarile capului,
sincronizarea expresiilor faciale transmite intelegere si
recunoastere. Acesta este un proces care se desfasoara in mod
firesc. Cand un individ iti zambeste, tendinta fireasca este sa-i
zambesti la randul tau. Cand o persoana te priveste cu ochii
mari de uimire, priveste-o in aceeasi maniera! Daca va duceti
la un restaurant, acordati o atentie deosebita mesenilor din
jurul vostru! Veti vedea ca toti cei care au stabilit deja
rapportul isi sincronizeaza tot timpul expresiile faciale. Este o
modalitate usoara, naturala si sigura de a construi o relatie



personala in mai putin de 90 de secunde. Puteti obtine acelasi
rezultat si cu ajutorul contactului vizual. Poate sa fie de scurta
durata, poate sa fie indraznet sau timid, dar indiferent de
natura lui, stabiliti contactul vizual cu interlocutorul vostru!

Respiratia. Fiti atenti la ritmul respiratiei! Este rapid sau
lent? Are loc in partea superioara a pieptului, in partea
inferioara sau in abdomen? Puteti identifica ritmul respiratiei
urmarind wumerii interlocutorului sau cutele hainelor.
Sincronizarea ritmului respiratiei le poate induce oamenilor o
stare de liniste si relaxare.

Ii invat pe voluntarii care au grija de pacientii bolnavi de
cancer cum sa stabileasca rapportul cu ei. Acesta este primul
lucru pe care il subliniez — sincronizarea ritmului respiratiei.
Apoi, cand vorbiti, trebuie s-o faceti in momentul in care ei dau
aerul afara din plamani - aceasta strategie are un efect
linistitor.

Ritmurile. Aceeasi regula se aplica pentru orice lucru de
natura ritmica. Daca o persoana da din picior, loviti usor masa
cu pixul; daca da din cap, loviti-va usor coapsele! Daca este
corect aplicata — si in circumstante corespunzatoare — aceasta
tactica se dovedeste extrem de eficienta. Ea insa nu trebuie
constientizata, pentru ca — in acest caz — puteti tranti usa
ritmic, iar consecintele vor fi dezastruoase. Apelati
intotdeauna la bun simt si ratiune!

m Sincronizarea vocii

Vocea joaca un rol extrem de important in procesul
comunicarii directe — 38%. Ea reflecta sentimentele unei
persoane, dar si atitudinea ei. Oamenii care sunt nedumeriti
isi vor trada aceasta nedumerire si in glas, iar cei inzestrati cu
o atitudine extrem de cercetatoare isi vor reflecta curiozitatea
prin tonalitatile vocii. Puteti invata sa va sincronizati aceste
sunete si tonalitati.

Schimbul de roluri

Pentru acest exercitiu aveti nevoie de alte doua persoane: A



si B. A este autorul actiunilor; B se sincronizeaza cu actiunile
lui A. Voi sunteti supervizorii.

Mergand, stand jos sau in picioare, A si B discuta in voie
despre un subiect ales de ei. A vrea la un moment dat sa
schimbe subiectul si ii transmite lui B mai multe gesturi si
migcari ale trupului cu care acesta se sincronizeaza prin
propriile sale gesturi si miscari. Spuneti-le — dupa cateva
minute - sa intrerupa sincronizarea! In acest moment,
migcarile lui B nu se mai potrivesc cu cele ale lui A. Dupa alte
cateva minute, spuneti-i lui B sa se sincronizeze din nou cu Al
Apoi, intrerupeti iar procesul sincronizarii! In final, spuneti-le
sa reia procesul!

Acum schimbati locul cu A sau B! Rotiti-va in asa fel incat
fiecare dintre voi sa-si asume un rol diferit in acest exercitiu!
La fiecare rotire, comparati observatiile! Comentariile vor fi de
genul acestora: ,Cand am intrerupt sincronizarea, mi s-a
parut ca un zid urias s-a ridicat intre noi” sau ,Cand am
intrerupt sincronizarea, baza increderii s-a clatinat.”

Puteti pune singuri 1In practica acest exercitiu.
Sincronizati-va cu cineva timp de cateva minute, apoi
intrerupeti in mod deliberat procesul de sincronizare pentru
a-1 relua cateva minute mai tarziu! Repetati acest exercitiu si
observati diferenta! Aceasta va fi ,palpabila”.

Strategia de ,,ghidare”

In timpul unei discutii cu un prieten, unul dintre voi isi
incruciseaza picioarele, iar celalalt il imita fara sa-si dea
seama. Asta inseamna ca unul dintre voi il urmeaza pe celalalt
— acesta fiind un indiciu cert ca ati stabilit rapportul.

Cand veti stapani din ce in ce mai bine arta sincronizarii,
veti putea sa verificati calitatea rapportului. Dupa trei sau
patru minute, indiferent de actiunile anteriore si fara ca
interlocutorul vostru sa fie constient de gesturile voastre,
faceti o miscare subtila, independenta de procesul de
sincronizare -  sprijiniti-va de spatarul scaunului,
incrucisati-va bratele si inclinati-va putin capul intr-o parte!
Daca persoana va imita, putem spune ca sunteti perfect
sincronizati, ati stabilit rapportul, iar interlocutorul va
urmeaza acum inconstient. Daca va inclinati capul intr-o



parte, il inclina si el. Daca va puneti un picior peste celalalt, el
face acelasi lucru. Faceti, asadar, o miscare subtila sau
schimbati-va tonul vocii si observati daca interlocutorul se
aliniaza sau va oglindeste miscarile! In acest fel, puteti sa va
convingeti ca ati stabilit rapportul. Daca persoana nu va
urmeaza, sincronizati-va din nou miscarile cu ale ei timp de
cateva minute si reluati exercitiul pana veti obtine rezultatele
scontate!

Tonul vocii. Observati emotiile pe care le tradeaza tonul
vocii! Modelati-va starea sufleteasca in functie de aceste
emotii, identificati-va cu ele si folositi acelasi ton!

Volumul. Interlocutorul vostru vorbeste tare sau incet?
Valoarea sincronizarii volumului nu se reflecta in mod
deosebit in acest proces de sincronizare, ci in consecintele
nerealizdarii acestuia. Daca ai tendinta sa vorbesti tare si cu
patos si te intalnesti cu o persoana care vorbeste domol si cu
multa precautie, este de la sine inteles ca individul respectiv se
va simti mult mai bine in compania unei persoane care
vorbeste la fel ca el. Iar un individ vorbaret si galagios va gasi
mai multe lucruri in comun cu o persoana care transmite
aceeasi exuberanta.

Viteza. Interlocutorul vostru vorbeste repede sau lent? Un
individ care vorbeste lent si care se gandeste mult pana
rosteste un cuvant se va simti intimidat si tulburat in prezenta
unei persoane care vorbeste repede, in acelasi fel in care o
persoana cu ritm lent, care isi gaseste foarte greu cuvintele,
poate exaspera pe cineva care vorbeste repede. Adoptarea
aceluiasi ritm de vorbire este la fel de important ca adoptarea
aceluiasi ritm de mers.

Intensitatea sunetelor. Vocea interlocutorului are
anumite inflexiuni? Intensitatea vocii reprezinta o modalitate
prin care puteti modifica nivelul energiei unei persoane. Cand
intensitatea si volumul vocii devin mai puternice, inseamna ca
esti nervos sau emotionat. Cand acestea sunt mai scazute,
inseamna ca esti calm si ai de gand sa adopti un ton soptit,
aproape intim.

Ritmul. Vocea este melodioasa sau sacadata? Unii oameni



au o voce armonioasa, in timp ce altii vorbesc intr-un mod
mult mai pragmatic si metodic.

Cuvintele. Exista inca un domeniu important unde putem
aplica sincronizarea — domeniul lexical, alegand si folosind
cuvintele preferate ale interlocutorului nostru. Dar vom vorbi
pe larg despre acest univers fascinant in capitolul 9.

Procesul de sincronizare ne permite sa ne identificam cu
semenii nostri si sa-i intelegem mult mai bine. Puneti in
practica procesul de sincronizare in toate activitatile voastre —
fie ca va aflati la un interviu sau intr-o statie de autobuz, va
jucati cu copiii vostri, incercati sa calmati un client
recalcitrant sau vorbiti cu casiera de la banca, cu florareasa
sau cu barmanul dintr-o cafenea. Transformati procesul de
sincronizare intr-o parte integranta a vietii voastre pana cand
va deveni cea de-a doua natura a voastra!l



A TREIA PARTE

-

Secretele Comunicarii
Capitolul 7

Nu este suficient sa vorbesti, trebuie sa si
asculti

Iata-ne ajunsi intr-un punct de cotitura! Tocmai ati
facut cunostinta cu cineva. Ati avut grija sa va expuneti
limbajul trupului si sa va sincronizati trupul, tonul vocii si
cuvintele alese in asa fel incat toate sa transmita acelasi
mesaj. Ati stabilit primii contactul vizual si ati daruit un
zambet generos. V-ati prezentat si — minune! — dupa trei
secunde va amintiti numele interlocutorului. Ati inceput sa va
sincronizati cu persoana din fata voastra si sunteti siguri ca
ati stabilit rapportul. Ce faceti mai departe?

Este timpul conversatiei! Conversatia este una dintre cele
mai valoroase modalitati prin care putem stabili rapportul si
incheia relatii de prietenie. Procesul conversatiei este alcatuit
din doua parti importante: arta de a vorbi si arta de a asculta.
Sau, asa cum veti vedea, arta de a pune intrebari si arta de a
asculta cu atentie.

Poate ca v-ati aflat in situatia in care ati dorit sa vorbiti cu
cineva, dar nu v-ati gasit cuvintele si v-ati simtit stanjenit din
aceasta cauza. Sau poate ati simtit un nod in gat in momentul
in care v-ati asezat in avion langa o persoana extrem de
interesanta, cu care doreati sa incepeti un dialog, dar n-ati
stiut cum sa procedati. Sunt convins ca foarte multe intrebari
v-au tulburat sufletul:

Ce va crede despre mine? Sunt plictisitor? Il deranjez? Cum
sa incep? - aceasta fiind, de altfel, intrebarea cea mai
importanta.

Primul pas pe care trebuie sa-1 faceti este sa-1 convingeti pe
interlocutor sa vorbeasca, apoi trebuie sa aflati care sunt



aspectele cele mai importante din viata lui si, in final, trebuie
sa va sincronizati cat mai bine cu putinta. Aceasta este baza
unei conversatii armonioase, dar si a stabilirii rapportului. Aici
trebuie sa cautati interesele comune cu ajutorul carora veti
reusi sa consolidati rapportul stabilit. Taifasul intre doua sau
mai multe persoane este la fel de important ca o discutie
despre politica sau dezarmarea nucleara, doar ca atinge
subiecte neutre si nevinovate, ca de exemplu: pagina ta de
web, renovarea baii, un bilet la meci sau culoarea noii masini
sport a verisoarei Marisa.

Incetati sa mai vorbiti si incepeti sa puneti
intrebari!

Conversatia este procesul prin care ii ajutam pe oameni fie
sa-si sondeze sufletul, fie sa transmita un mesaj, fie ambele
actiuni. lar intrebarile constituie motorul care declanseaza o
conversatie. Atentie, insa! Exista doua tipuri de intrebari: cele
care declanseaza o discutie (intrebari deschise) si cele care
pun capat unei discutii (intrebari inchise). Intrebarile isi duc
misiunea la bun sfarsit cu multa usurinta, iar rezultatele sunt
garantate, asa ca trebuie sa stiti cu exactitate ce fel de
intrebari sa puneti.

Iata diferenta! Intrebarile deschise cer o explicatie,
determinandu-1 pe interlocutor sa vorbeasca. Intrebarile
inchise implica un raspuns succint de genul ,Da” sau ,Nu”.
Problema intrebarilor inchise o constituie faptul ca - in
momentul in care ati primit raspunsul — discutia s-a incheiat
si trebuie sa va ganditi la alte intrebari care sa mentina
conversatia pe linia de plutire.

Iata o formula simpla pentru declansarea unei conversatii:
incepeti discutia facand o afirmatie despre un anumit loc sau
despre o anumitd ocazie si apoi puneti o intrebare deschisa!

Este bine ca inainte de a pune o intrebare deschisa sa
faceti o afirmatie legata de un lucru pe care il aveti in comun



cu interlocutorul - o intalnire sau o petrecere la care
participati impreuna, un eveniment interesant etc. Aceasta
observatie se numeste, in termeni de specialitate, afirmatie
legata de loc/ocazie. lata cateva exemple: ,Ce camera
elegantal!”; ,la uite ce de mancare!”; ,Serviciul a fost
ireprosabil”; ,Sotia mea cunoaste foarte bine cateva dintre
piesele dumneavoastra pentru pian”; ,Nu a stiut niciodata ce
l1-a lovit.”

Apoi intervin in actiune intrebarile deschise: ,De unde
crezi ca are vazele acelea atat de frumoase?” sau ,Cat de bine il
cunosti?” Aceste intrebari deschise va garanteaza faptul ca veti
primi imediat informatii valoroase.

Folositi cuvinte care declanseaza conversatia! O
conversatie armonioasa seamana cu un joc de tenis in care
cuvintele au rolul mingiilor aruncate de la un vorbitor la altul,
atata timp cat existd un interes comun. Cand cuvintele ies
yafara din teren”, este timpul sa porniti un alt set. O intrebare
deschisa este echivalentul unei mingi bine servite.

Intrebarile deschise incep cu unul dintre cele sapte cuvinte
care genereaza o conversatie: Cine? Cand? Ce? De ce? Unde?
Cum? Aceste cuvinte cer o explicatie, o parere sau exprimarea
unui sentiment: ,De unde stii asta?”; ,Cine ti-a spus?”; ,Cine
crezi ca este sursa acestor informatii?”; ,Cum ai ajuns la
aceasta concluzie?”; ,De ce ar trebui sa ma intereseze acest
lucru?”; ,Care este rostul acestor cuvinte?”. Ele ne ajuta sa
stabilim rapportul si sa punem bazele unor noi relatii, pentru
ca 1i obliga pe interlocutori sa vorbeasca si sa-si dezvaluie
sufletul.

Putem stimula acesti ,declansatori de conversatie” folosind
verbe cu nuante senzoriale: ,a vedea”, ,a spune” si ,a simti”. In
acest fel, il obligam pe interlocutor sa-si sondeze imaginatia si
sa-si expuna parerile personale si originale. ,Unde te vezi in
aceeasi perioada anul viitor?”; , Spune-mi, de ce te-ai hotarat
sa-ti petreci vacanta in Bali?”; ,Ce simti atunci cand auzi de
calamari?”

Evitati cuvintele care pun capat unei conversatii!
Aceste cuvinte te obliga sa joci tenis de unul singur in fata
unui zid. ,Antonimele” cuvintelor declansatoare de conversatii



sunt formele de genul: ,Esti...?”; JAi facut...?” JAi...?”

Asadar, aceste forme va diminueaza sansele de a porni o
conversatie cu ajutorul careia sa stabiliti rapportul. Ele
implica un raspuns succint de genul ,Da” sau ,Nu”. Ce se
intampla mai departe? Trebuie sa puneti o alta intrebare, caci
altfel nu ajungeti nicaieri.

— Esti sigur?

— Da.

— Vii deseori aici?

— Da.

— Te-ai gandit ce frumos ar fi sa lasam totul balta si sa
facem bungee jumping in toiul zilei?

— Da.

Iti dai seama ca - indiferent cat de lungi si de interesante
sunt intrebarile tale — daca incep cu forme interogative care
genereaza raspunsuri lapidare — conversatia se va termina
extrem de repede?

Puneti intrebari o zi intreaga si raspundeti la aceste
intrebadri cu alte intrebadri! Puneti numai intrebdri deschise! Veti
intelege repede ce vreau sa spun.

Cuvintele care cer raspunsuri scurte isi au si ele rolul lor
bine definit — oamenii care lucreaza in politie, la vama sau in
alte institutii oficiale trebuie sa le foloseasca pentru a obtine
raspunsuri directe si cat mai succinte. Cu toate acestea,
trebuie sa va reamintesc — daca v-ati aflat intr-o situatie de
acest gen — ca persoana respectiva n-a reusit sa va castige
simpatia in mai putin de 90 de secunde.

m Intalnirile intampldtoare

Sunt momente in care va treziti in compania unei persoane
necunoscute, pe care doriti s-o abordati. Aceste momente
extraordinare coincid adesea cu secundele in care creierul
vostru se blocheaza si nu stiti ce sa spuneti sau ce sa faceti:
Ajutor, ce sd fac? Ce sa spun? Unde sa ma uit? Oare ce gandesc
oamenii? Daca veti continua sa va puneti aceste intrebari



tulburatoare, veti incepe in curand sa transpirati, ritmul
cardiac se va accelera, va veti inrosi la fata si va veti comporta
prosteste.

Cea mai simpla situatie de acest gen este cea in care va
asezati din intamplare unul langa altul: in tren, in autobuz
sau in avion; va urcati impreuna in lift; asteptati sa va luati
rufele de la spalatorie sau stati in holul unui hotel; lucrati
impreuna in cadrul unui spectacol de prezentare sau verificati
fructele de pe acelasi raft la un supermarket. In aceste situatii,
aveti mai multe lucruri in comun pe care le puteti exploata.

Salutul — ,Buna!”, ,Buna dimineata!” sau ,Salut!” — insotit
de un zambet, reprezinta o modalitate eficienta prin care
puteti declansa reactiile unei persoane. Daca individul va
zambeste la randul lui, acesta este un indiciu care va
sugereaza ca va aflati pe drumul cel bun. Fiti politicosi si
veseli! Nu fiti prea ostentativi si nici nu incercati sa va
impuneti vointa sau parerile asupra interlocutorului, caci — in
caz contrar — acesta va va elimina din start! Oamenii trebuie sa
le spuna prietenilor pe care ii au: ,Am intalnit un tip simpatic
azi de dimineata”, nu: ,,Un individ dezgustator a incercat sa ma
agate”.

In momentul in care sunteti siguri ca interlocutorul
raspunde favorabil interactiunii voastre, puteti declansa o
conversatie cu ajutorul unei replici care sa genereze un
raspuns mai amplu. Fireste, aceasta replica ar fi bine sa fie o
intrebare deschisa, dar este posibil sa nu reusiti sa gasiti una
care ,sa sune” firesc si natural. Uneori, s-ar putea sa fiti
nevoiti sa incepeti cu o intrebare inchisa sau cu o afirmatie
legata de loc/ocazie: ,Stii cumva la ce ora inchide aceasta
banca astazi?” sau ,Vai, ce furtunal” De aceea, trebuie sa aveti
pregatita o intrebare deschisa in cazul in care raspunsul pe
care il obtineti este ,Da” sau ,Nu”.

Va ofer in cele ce urmeaza cateva exemple de ,factori
declansatori”, pe care ii puteti folosi dupa ce v-ati salutat si
v-ati zambit. Corelati acesti factori cu o afirmatie legata de
loc/ ocazie!

Oriunde



De unde esti?
Nu am fost niciodata acolo. Cum sunt locurile?
Cum ai ajuns aici?

In tren, in avion sau in autobuz

In cat timp vom fi in Duluth/Stratford /Majorca?

De unde esti?

Intotdeauna ai locuit acolo? Dacd rdspunsul este ,Da’,
spuneti: N-am fost niciodata prin partile acelea. Cum e? Daca
raspunsul este ,Nu”, spuneti: Unde ai mai locuit?

Cat timp vei calatori?

Ce parere ai despre companiile de transport Amtrak si Air
Italia sau despre aceste autobuze noi Greyhound?

O observatie interesanta: Cand se intdlnesc pentru prima
data cu cineva, americanii din nord tind sa intrebe: ,, Ce faci??,
in timp ce europenii preferd intrebarea: ,,De unde esti?”

La supermarket

Daca stati amandoi la coada ca sa cumpadrati peste
proaspadt si studiati intre timp rafturile cu paste sau avocado,
inseamna ca aveti deja ceva in comun.

Cum poti sa-ti dai seama daca in punga aia sunt suficiente
midii pentru doi oameni?

Poti sa-mi spui care este diferenta dintre pastele proaspete
si continutul din aceasta cutie?

De unde stii daca fructele astea sunt coapte?

Stii cumva unde as putea sa gasesc pungi pentru
cumparaturi?

Ai incercat vreodata acest gen de sos/desert/ciuperci?
Daca raspunsul este ,Da”, atunci intrebati: Cum este? Ce gust
are? Daca raspunsul este ,,Nu”, atunci spuneti: Ai putea sa-mi
recomanzi altceva?

In cat timp se prepara la cuptor un pui de marimea asta?

Am uitat sa cumpar o caracatita conservata. Poti sa-mi tii
locul la rand? (Acesta poate fi un factor declansator foarte bun,
pentru ca — in momentul in care va intoarceti — aveti un pretext
de conversatie — chiar daca veti vorbi numai despre caracatita —
Nu lipsiti prea mult pentru ca riscati sa-l suparati pe individul



pe care l-ati rugat sa va tina locul la rand!)

in holul unui hotel/motel

Stii cumva unde pot gasi o harta?

Ai mai stat aici? Daca raspunsul este ,Da”, intrebati: Cum
este? Daca raspunsul este ,Nu”, puteti spune: Nici eu. De ce ai
ales acest hotel?

Cunoasteti cat de cat acest oras? Daca raspunsul este
»Da”, spuneti: Nu pot sa stau mai mult de o zi aici. Ce crezi ca
ar trebui sa vizitez? Daca raspunsul este ,Nu”, spuneti: Cu ce
treburi pe aici?

La o conferinta

De unde esti?

Ce seminarii ti-au retinut atentia pana acum? Cunosti
vreun restaurant bun in afara de cel de la hotel? Ce parere ai
de oratorul care tine cele mai multe prelegeri? Ma duc sa iau o
cafea. Vrei si tu una?

(Nota: Aceasta stratagema functioneazd in nenumarate
situatii si reprezintd o modalitate prin care puteti starni
interesul interlocutorului vostru. De obicei, dacd acesta nu este
interesat, va refuza oferta voastra. Dacd o va accepta,
inseamna ca este dispus sd interactioneze mai departe.)

La curatatoria chimica

Unde as putea sa schimb niste bani prin apropiere? Stii de
unde as putea sa cumpar niste timbre/suc de portocale/
mancare pentru pisici?

Ma duc sa iau o cafea — vrei si tu una? (Vezi observatiile de
mai sus!)

Are vreo importanta daca hainele albe sunt puse la un loc
cu cele colorate?

in timp ce asteptati si cumpirati bilete la un
film /piesa de teatru/concert

De ce ai ales acest film /piesa de teatru/concert? Ai venit ca
sa-1 vezi pe Neve Campbell sau pe partenera lui — oare cum o
cheama?



Ce parere ai despre ultimul film/piesa/CD al
actorului/autorului/cantaretului?

Stand mult timp la rand: imi poti tine locul cat timp ma
duc sa iau o cafea? Vrei si tu una?

La o expozitie/intr-un muzeu/la o sedinta de
prezentare/la un targ

Ce parere ai despre asta?

Stii de unde provin aceste locomotive performante?

Ce te-a impresionat cel mai mult la acest
eveniment/expozitie/targ?

Ai vazut dovleacul cel urias?

La o plimbare cu cainele sau la o plimbare prin parc,
admirand cainii altora

Este adorabil. Ce rasa o fi?

Are o lesa foarte frumoasa. De unde ai luat-o?

Cum sunt cainii din rasa Chihuahua?

(Sfat: Proprietarii de cdini sunt sociabili si stabilesc imediat
relatii in public, dar nu va luati cdini daca nu iubiti animalele!)

Va ciocniti de o persoana cunoscuta, pe care insa nu ati
avut niciodata curajul s-o abordati

Buna! Am doua bilete la o piesa de teatru/spectacol de
circ/ recital si ma intrebam daca n-ai vrea sa vii cu mine.

Salut! Trebuie sa-ti marturisesc ca sunt foarte emotionat,
dar indraznesc sa te invit la o cafea.

In toate aceste situatii, oferiti-i interlocutorului trei
posibilitati de interactiune! Daca dupa trei intrebari sau
comentarii, el nu va raspunde cu entuziasm, incercati sa va
retrageti cu eleganta, rostind replici simple precum: ,La
revedere!”; ,Distractie placuta!”; ,Calatorie/vacanta/concediu
placut!”; ,Drum bun!” sau orice alta replica potrivita situatiei
in care va aflati.

m Informatii gratuite



Este usor sa aflati informatii gratuite despre un individ
complet necunoscut. Asta nu inseamna ca veti afla codul de la
cardul sau de credit. Inseamna ca interlocutorul este dispus
sa va spuna care este numele sau, sa va impartaseasca
pasiunile sale, situatia personala etc. Dupa cum veti vedea,
oamenii sunt nerabdatori sa va ofere aceste informatii, daca
stiti cum sa le cereti.

De fapt, oamenii va urmeaza daca stiti cum sa-i calauziti.
De aceea, este bine sa va prezentati primii. Si cu cat le veti oferi
mai multe informatii personale, cu atat veti afla si voi mai
multe detalii despre ei.

Daca spuneti: ,Salut, eu sunt Carlos”, veti primi un
raspuns de genul: ,Salut, eu sunt Paul”.

Daca spuneti: ,,Salut, numele meu este Carlos Garcia”, veti
primi, probabil, urmatorul raspuns: ,Salut, numele meu este
Paul Tanaka”.

Daca spuneti: ,,Salut, numele meu este Carlos Garcia si
sunt unul dintre prietenii lui Gail”, Paul va va raspunde
intr-un mod similar: ,Salut, eu sunt Paul Tanaka si lucrez
impreuna cu sotul lui Gail”.

In momentul in care strecurati — in timpul prezentarii —
informatii personale, oamenii tind sa va imite, pentru ca le-ati
oferit aceasta ocazie. Daca nu va raspund, atunci va puteti
resemna cu ideea ca — macar — ati incercat. Ei stiu ce va doriti,
asa ca nu trebuie decat sa-i stimulati putin. Un gest intrebator
(o ridicare din sprancene) sau o simpla intrebare — ,Si tu?” —
pot declansa o conversatie.

Ideea este sa obtinem cat mai multe informatii cu putinta,
fara sa depasim limitele bunului simt, oferindu-le la randul
nostru detalii personale. Putem folosi apoi aceste informatii ca
sa consolidam rapportul stabilit. Acesta este un domeniu pe
care trebuie sa-l tratati cu multa atentie si seriozitate, pentru
ca el este forta motrice a relatiilor interumane.

Ascultarea activa

Arta de a asculta reprezinta o alta fateta a procesului de
conversatie. Daca esti un bun ascultator, este necesar sa-ti



demonstrezi interesul fata de interlocutorul tau. Secretul
ascultarii active consta in eforturile sincere pe care trebuie sa
le faci de a sorbi toate cuvintele persoanei cu care stai de
vorba.

Ascultarea activa este diferita de capacitatea de a auzi.
Intr-o orchestra, este posibil s auzi un violoncel, dar daca te
straduiesti sa asculti sunetele scoase de acelasi violoncel,
trebuie sa te concentrezi asupra fiecarei note in parte si sa-i
simti toate vibratiile.

Ascultarea presupune incercarea de a absorbi si de a
intelege toate faptele si semnificatiile ascunse intr-o fraza
rostita. Asta nu inseamna ca trebuie sa renuntati la propriile
opinii si sentimente, ci ca este necesar sa empatizati si mai
mult cu interlocutorii vostri.

Le puteti demonstra ca le intelegeti gandurile oferindu-le
reactiile corespunzatoare. ,Ascultati” cu ochii! ,Ascultati” cu
trupul! Dati afirmativ din cap! Stabiliti si mentineti contactul
vizual cu interlocutorul vostru! Incurajati-l1 prin mijloace
verbale!

Trebuie sa facem o distinctie intre procesul de ascultare
(cu varianta parafrazare) si ascultarea activa. Parafrazarea
este o versiune mai mult sau mai putin exacta a cuvintelor
spuse de interlocutor.

Paul: ,Cum te-a afectat viemea cumplita pe care am avut-o
in ultimul timp?”

Cathy: ,Imi place caldura, dar prietenul meu ma ameninta
ca va pleca in Alaska fara mine si cred ca vorbeste serios.”

Paul: ,Se pare ca — in ciuda faptului ca iti place caldura —
va trebui sa pleci in Alaska daca vrei sa ramai cu prietenul tau
actual.”

Ascultarea activa presupune sa raspunzi sentimentelor
generate de conversatie:

Paul: ,Se pare ca trebuie sa iei o hotarare extrem de
importanta. Este un lucru tulburator, nu-i asa? Cum vei reusi
sa faci fata situatiei?”

Asadar, parafrazarea iti creeaza iluzia ca interlocutorul te
asculta cu atentie, in timp ce ascultarea activa iti ofera
certitudinea ca persoana din fata ta te asculta cu interes si iti



impartaseste sentimentele.

Indicii ratate

Mike soseste in gara cu cinci minute mai devreme decat de
obicei. Este o dimineata calda, dar cetoasa. Pe peron, mai sunt
20 de persoane. Majoritatea oamenilor inca nu si-a facut
aparitia. Mike isi pune ziarul sub brat, amesteca in ceasca de
cafea cu o lingurita din plastic, apoi se intoarce si arunca
lingurita cu o precizie extraordinara direct in cosul de gunoi.
Cand revine la locul sau initial, observa o tanara cu parul
castaniu, imbracata intr-un costum gri, care se aseaza pe o
banca la cativa metri distanta de el. Isi pune cu grija servieta
langa ea si se uita la ceas.

Mike 1i arunca priviri piezise si isi tuguie buzele. El s-a aflat
de nenumarate ori in situatii similare: vede o persoana, isi
doreste sa o abordeze, dar il sperie gandul ca trebuie sa
stabileasca o legatura. De data aceasta, isi spune ca nu vrea
altceva decat sa inchege o conversatie cu tanara de pe banca.
Obiectivul lui nu este sa ia masa cu ea in acea seara, nici sa
plece in vacanta impreuna si cu atat mai putin s-o ceara de
sotie pana la sfarsitul lunii. Vrea doar sa-i adreseze cateva
cuvinte ca sa vada daca este prietenoasa. Ii pune, asadar,
intrebarea pe care o considera cea mai potrivita in situatia
aceea:

— Buna3, te deranjeaza daca ma asez aici? Femeia se muta
in partea stanga:

— Nu, nu ma deranjeaza, murmura ea, facandu-i loc lui
Mike.

— Nu te-am mai vazut in gara pana acum, spuse el.

— Este prima zi cand vin aici, raspunse femeia. Am
obtinut un post la o agentie de publicitate din oras.

— Trenul este destul de aglomerat in acest moment al zilei,
spuse Mike, dar uneori mai gasesti cate un loc liber unde sa
stai pana la sfarsitul calatoriei.

Mike a ratat informatiile furnizate gratuit. Prima zi de
munca st agentia de publicitate. Ar fi trebuit sa foloseasca



acesti,, factori declansatori” ca sa stimuleze conversatia Si apoi
sa punad la treabad formele interogative: unde, ce, cand, cine st
cum.

Ce faci in cadrul agentiei? Cine sunt clientii tai? Unde este
sediul agentiei? Cum ai obtinut postul? Sa privim acum lucrurile
din prisma unei femei!

Dorita, designer de site-uri pe Internet, se plimba pe peron
si vede la un moment dat — pe o banca — un barbat chipes, dar
obosit. Se aseaza langa el si observa ca acesta citeste ultimul
roman politist scris de P.D. James. P.D. James este autoarea
ei preferata. El ii zambeste, iar ea — stiind ca au un lucru in
comun - 1i daruieste la randul ei un zambet.

Dar barbatul isi reia lectura. Dorita se hotaraste sa-1
abordeze.

— Vad ca esti un fan al romanelor lui P.D. James.

— Nu, raspunse barbatul. Ma crezi daca iti spun ca acesta
este al doilea roman politist pe care il citesc?

— De ce?

— Nu prea am timp pentru lectura. Sunt doctor rezident la
un spital din oras.

— Eu am citit toate romanele ei. Este autoarea mea
preferata. Imi place foarte mult si Dick Francis.

Ce raspunsuri se asteapta Dorita sa primeasca? Ultimele ei
replici n-au fost altceva decdt o serie de afirmatii, nu de
intrebari. Dorita pornise pe drumul cel bun atunci cand a
intrebat ,,De ce?”, dar apoi a ignorat informatiile pe care i le-a
oferit Joel. A inceput in schimb sd vorbeascd numai despre ea.
Daca si-ar fi ascultat interlocutorul cu atentie, ar fi pus intrebdri
de genul: ,La ce spital?”; ,In ce domeniu te-ai specializat?”; ,,De
ce ti-ai ales aceasta specializare?”. Ar fi trebuit sa foloseasca
formele interogative unde, ce si de ce, care ar fi stimulat
conversatia.

Oferiti reactii verbale! Incercati si patrundeti dincolo
de subintelesurile si talcurile ascunse ale cuvintelor
interlocutorului vostru! Aceste reactii variaza de la



exclamatii precum ,Vail”, ,Aha!”, ,0o00!” si ,Ihil” (va imaginati
— sper — ca imi este extrem de dificil sa va demonstrez acest
lucru intr-o carte) pana la expresii de genul: ,Chiar asa?”; ,Si
apoi?”; ,Doar nu vorbesti serios. Ce-a facut in acest caz?”
Toate cuvintele de incurajare sunt binevenite intr-o
conversatie; o ajuta sa se desfasoare in continuare si ii arata
interlocutorului ca il asculti cu atentie, chiar daca nu spui
prea multe.

Oferiti reactii fizice! Folositi un limbaj deschis al
trupului! Aprobati spusele interlocutorului dand din cap!
Stabiliti si mentineti contactul vizual fara sa va holbati la
persoana cu care stati de vorba! Adoptati o privire ganditoare
(gestul de a va uita din cand in cand la mainile voastre creeaza
impresia de participare activa)l Daca stati pe un scaun,
aplecati-va spre interlocutor si adoptati o privire care sa
tradeze interesul sau entuziasmul! Daca stati in picioare,
asezati-va in asa fel incat inima voastra ,sa comunice” cu cea a
interlocutorului, aprobati-1 dand uneori din cap si afisati o
expresie ganditoare, surprinsa sau amuzata, in functie de
situatia in care va aflati si de cuvintele rostite de persoana
respectival

Daruiti si primiti

Printr-o practica asidua, arta conversatiei va deveni cea
de-a doua natura a voastra. Iata cateva sfaturi de care trebuie
sa tineti seama in procesul vostru de perfectionare in arta
conversatieil Trebuie, in primul rand, sa adoptati o atitudine
pozitiva. Fiti curiosi si manifestati interes pentru cei din jur!
Incurajati-i sa-si deschida sufletul in fata voastra, oferindu-le
reactii sincere! Incercati sa descoperiti interesele, obiectivele si
experientele comune si presarati conversatia cu mult
entuziasm, informatii si interes!

Inutilitatea presupune sa faci de nenumarate ori acelasi
lucru, dar sa astepti rezultate diferite.

In acelasi timp, mentineti propriul vostru ritm de



conversatie! Vorbiti clar si raspicat! Adoptarea unui ritm lent
de vorbire va crea impresia de incredere in fortele voastre;
aceeasi impresie o va crea si un simt al umorului extrem de
subtil si rafinat. Un alt aspect care se poate dovedi in avantajul
vostru este sa fiti la curent cu evenimentele care va
influenteaza viata. De aceea, va sfatuiesc sa cititi ziarele in
fiecare zi ca sa stiti ce se petrece in lume — sa cunoasteti macar
evenimentele importante. La seminariile mele, ii determin pe
participanti sa-si pregateasca propria lor ,reclama de zece
secunde”. Este o modalitate eficienta de a le spune oamenilor
cine esti si ce faci in cateva propozitii scurte. Fiti cat mai
naturali cu putinta! Oamenii va plac asa cum sunteti. Cu cat
veti invata sa va relaxati mai tare, cu atat acest proces va
deveni mai usor.

m Acceptati complimente

Acceptati toate complimentele cu multa amabilitate, intr-o
maniera simpla si eleganta! Evitati tentatia de a raspunde cu
prea multa modestie! Raspunsul standard pe care trebuie sa-1
dati atunci cand primiti un compliment este ,Multumesc”.
Apoi, daca vreti sa incepeti o conversatie, nu stati prea mult pe
ganduri! Treceti la treaba! Iata un exemplu de raspuns
interesant, dar mai putin amabil:

— Marion, fusta ta este foarte frumos croita.

— Multumesc. Am cumparat-o cu sase dolari de la
magazinul de solduri.

Vorbiti in culori

Menirea unei conversatii este sa infatiseze — in culori cat
mai vii cu putinta — experientele pe care le traim. Cu cat aceste
imagini sunt mai ,colorate”, cu atat captam mai mult interesul
oamenilor.

[ata o descriere a unui eveniment obisnuit: ,Am asteptat
mai bine de 20 de minute ca sa treaca tramvaiul. M-am
saturat!”

Aceasta descriere nu starneste deloc imaginatia oamenilor.



In loc sa vorbim ,in alb si negru”, trebuie sa invatam sa vorbim
in culori. Implicati cat mai multe simturi in conversatie!
Spuneti cum arata lucrurile, ce sunete scot, cum vi se par, ce
sentimente va trezesc si — daca este cazul — ce miros sau ce
gust au:

yEra ceva cu totul neobisnuit ca in mijlocul atator oameni
tacerea sa fie cumplit de apasatoare. Ploaia tocmai se oprise,
iar gulerul meu era ud. Luminile cladirilor se reflectau in
baltile de pe strada, iar aroma hot dog-urilor ne invaluia...”

Acesta este un limbaj bogat in elemente senzoriale, iar
imaginatia — a noastra si a lor — se delecteaza din plin cu ele.

Un raspuns mult mai potrivit, care ar fi putut stabili
rapportul intre cei doi interlocutori, ar fi urmatorul:
sMultumesc. Dragut din partea ta ca ai observat acest lucru.”
Raspunsul trebuie sa fie insotit de contactul vizual, de un
zambet si de un ton placut al vocii.

Complimentele sunt eficiente atata timp cat sunt sincere.
Complimentele exagerate sau false distrug credibilitatea si
pun in pericol rapportul stabilit. Lingusirile ieftine, cliseele
plictisitoare si observatiile cu tenta condescendenta tradeaza
ipocrizia si pot fi considerate drept o insulta. Pe de alta parte,
un compliment sincer poate sa consolideze increderea si
imaginea de sine, conferindu-i rapportului un caracter mult
mai intim.

Daca observati un lucru interesant si deosebit la un individ
sau vreti sa subliniati performantele sale extraordinare, atunci
complimentele reprezinta cea mai buna modalitate prin care
puteti face acest lucru. Evitati atributele banale de genul:
Lfrumos”, ,bun” sau ,minunat”! ,Ce costum frumos!” — este un
stereotip. ,Nuantele de albastru iti vin foarte bine!” — este cu
totul altceva. ,Esti un om atat de bun!” — este o replica
rasuflata. ,Scoti la lumina tot ce e frumos in sufletul nostru!” -
acesta este intr-adevar un compliment.

Complimentele cu tinta fixa sunt percepute ca fiind mult
mai sincere decat cele generale. Afirmatia ,Supa asta e
minunata” nu o flateaza pe gazda voastra la fel de mult ca
observatia ,,Ce aroma extraordinara are patrunjelul proaspat



in supal Esti o maestra desavarsita in arta gastronomiei.”
Daca doriti sa laudati rezultatele sau performantele unei
persoane, faceti referiri la anumite detalii! O replica de genul:
,Al fost minunat astazi” nu are un impact atat de puternic
precum afirmatia: ,Ai scos-o bine la capat astazi cand ai fost
luat la intrebari in legatura cu azilul. Strategia ta a fost
impresionanta.”

Cand faceti un compliment, adoptati stratagemele
specifice  salutului si momentului de intampinare:
deschideti-va inima si trupul, uitati-va in ochii persoanei
respective, vorbiti pe un ton entuziast, faceti complimente cu
tinta fixa si nu uitati sa-i lasati timp persoanei sa raspundal

m Evitati capcanele
Cititi imperativele negative care urmeaza! Daca descoperiti
ca folositi aceste imperative negative, inseamna ca ati

abandonat atitudinile pozitive in favoarea celor negative.

Efectele sonore

Tonul vocii tradeaza sentimentele vorbitorului, iar o
tonalitate placuta poate sa influenteze in sens pozitiv reactia
oamenilor. Tonalitatile placute iau nastere in abdomen si
implica modulatii bogate, profunde si ,molipsitoare” spre
deosebire de vocile monotone sau de tipetele stridente.

Ca sa va perfectionati tonalitatile, practicati respiratia din
abdomen! ,Respiratia din abdomen” foloseste plamanii la
capacitate maxima si este cea mai linistitoare si mai sanatoasa
metoda de respiratie. In acest fel, respirati mult mai incet,
implicand mai putini factori de stres. La polul opus se situeaza
respiratia din piept — modalitatea de respiratie cea mai extinsa
— in jur de 60% dintre oameni respira in acest fel. Este o
respiratie stresanta, sacadata sau obositoare. Daca respiratia
se desfasoara in piept si procesul vorbirii are loc tot acolo.

Puneti o palma pe piept si pe cealalta pe abdomen!
Respirati pana cand mana de pe piept nu se mai misca! In
acest fel, respiratia din piept cedeaza incetul cu incetul in



favoarea celei din abdomen. Cand se intampla acest lucru,
luati mainile de pe piept si de pe abdomen si continuati sa
respirati din abdomen — pana la sfarsitul vietii voastre! Veti
observa ca — atunci cand sunteti nervosi sau emotionati —
reveniti la respiratia din piept. Fiti atenti la aceasta schimbare
si treceti la actiune! Va veti simti imediat mult mai linistiti.

Repetati acest exercitiu si in cazul vocii! Mutati procesul
vorbirii din piept in abdomen! Vocea va deveni astfel mai
profunda, mai domoala — exact asa cum trebuie sa fie ca sa
stabiliti rapportul imediat si sa construiti relatii personale in
90 de secunde... sau mai putin.

Nu intrerupeti frazele interlocutorilor vostri, indiferent cat
de entuziasti sau nerabdatori sunteti!

Urmati sfaturile lui Dale Carnegie: Nu va plangeti, nu
condamnati si nu criticati!

Ori de cate ori este posibil, evitati sa dati raspunsuri
laconice! Ele nu pot consolida o conversatie si ingreuneaza
procesul de stabilire a rapportului. Pe de alta parte, oamenii
care monopolizeaza conversatia pun in pericol rapportul
pentru ca interlocutorii nu au timp sa descopere terenul
comun. Acesti indivizi sunt considerati badarani sau
plictisitori.

In timpul unei discutii, evitati s va uitati in altd parte
decat la interlocutorul vostru! Daca vi se intampla sa procedati
in acest fel, cereti-va scuze imediat! Oamenii care nu stabilesc
contactul vizual si care se uita mereu in alta parte, evitand
privirea persoanei cu care stau de vorba sunt perceputi ca
niste indivizi incongruenti si nepoliticosi.

In final, evitati respiratia urat mirositoare si toate celelalte
aspecte neplacute care tin de igiena personalal Nu aveti nici o
scuza in acest caz! Halitoza, transpiratia si resturile de
mancare ramase printre dinti poate ca nu vor atrage dupa sine
dispretul cainelui vostru, dar, cu siguranta, nu va vor avantaja
daca va aflati la o petrecere.

m Cum sa creati o impresie puternica



Ce rost are sa faceti cunostinta cu cineva, sa creati o
impresie favorabila si sa stabiliti rapportul daca - doua
saptamani mai tarziu — persoana respectiva nu-si mai aduce
aminte de voi? Este ca si cum ai scrie o poveste extraordinara
pe computer si ai uita unde ai salvat-o. Oferiti-le oamenilor un
motiv pentru care nu trebuie sa va uite si nu va vor uital
Mintea umana adora sa stabileasca legaturi.

Va amintiti probabil opinia profesorului Mehrabian, care
considera ca procesul comunicarii directe este impartit in felul
urmator: 55% — elementele vizuale, 38% — elementele auditive
si 7% — cuvintele rostite. Acelasi lucru este valabil si pentru
memorie.

Unele studii demonstreaza ca elementele vizuale exercita
un impact de trei ori mai mare decat elementele auditive.

Puneti-va urmatoarele intrebari: Cum pot sa ma disting de
restul lumii? Exista o anumita trasatura ce-mi poate asigura
individualitatea si caracterul unic? Orice va poate conferi o
imagine unica: o floare pusa la rever, niste rame scumpe de
ochelari, o vesta foarte frumoasa, o pereche de pantofi
eleganti, un papion, niste bretele de genul celor de la Galloping
Gourmet, o coafura precum cea a actritei Gillian Anderson sau
rasul asemanator cu cel al lui Goldie Hawn.

Am o prietena care lucreaza pentru un lant de magazine
unde se vand computere si aparate electronice. ,Imi petreceam
mai bine de o jumatate de ora explicandu-i unui client
caracteristicile unui produs”, mi-a povestit ea. ,Apoi clientul
imi spunea ca se va mai gandi la produsul descris de mine. El
se intorcea ulterior, se adresa primului vanzator pe care il
vedea si cumpara produsul. Nu avea nici o importanta ca ii
dadusem cartea mea de vizita sau ca ii acordasem o jumatate
de ora din timpul meu. Nu se intorcea aproape niciodata la
mine. Apoi m-am gandit cum as putea sa ma fac remarcata de
clienti. Pentru ca sunt din Newfoundland, le spun clientilor sa
intrebe de «Newfie» atunci cand se intorc in magazin sau suna
la telefon.” In Canada, termenul ,Newfie” este adesea folosit in
sens peiorativ si se refera la o persoana nu prea inzestrata din
punct de vedere intelectual, dar prietena mea 1-a folosit in
avantajul ei. A transformat acest termen intr-un ,factor



declansator”, care le ofera oamenilor accesul la informatiile
stocate in memoria lor.

Descoperiti un lucru care va individualizeaza si va distinge
de restul lumii! Oferiti-le ceva memorabil!

Amintiri de durata

Jill si Robin, doua doamne de varsta mijlocie, stau una in
fata celeilalte la o masa intr-un restaurant frantuzesc. La un
moment dat, un grup de persoane este condus la o masa din
apropiere. O tanara din grupul respectiv o recunoaste pe Jill si
nu-si mai poate stapani incantarea. Ea fusese studenta lui Jill
iIn urma cu cativa ani.

Dupa multe imbratisari si manifestari de bucurie, Jill se
intoarse spre prietena care o insotea:

— Robin, ea este Edwina. A fost una dintre cele mai bune
studente pe care le-am avut pe cand eram profesoara la
Stratford. N-am uitat-o niciodata - era extrem de bine
organizata. Toate lucrurile de pe biroul ei aveau locul lor bine
stabilit. Uneori, minutiozitatea ei ma scotea din minti, dar ma
si fascina.

— Imi pare bine de cunostintd, spuse Robin, strangand
mana Edwinei.

— Spune-mi, Edwina, ce-ai mai facut in ultimul timp?
intreba Jill.

Edwina incepu sa-i povesteasca lui Jill despre activitatea ei
de producator de emisiuni TV din cadrul unui post local de
televiziune, adaugand:

— Mai lucreaza acolo cativa dintre elevii dumneavoastra.
V-0 amintiti pe Suzanne Sparks?

— Nu, imi pare rau, nu-mi aduc aminte de ea, spuse Jill,
ganditoare.

— Cea care se imbraca intotdeauna cu niste veste din
piele.

— Da, fireste, 1mi amintesc acum, spuse Jill,
intorcandu-se spre Robin. Suzanne avea un talent deosebit
pentru pictura. Vorbea foarte bine spaniola si germana. Mai
are smocul acela de par rosu? intreaba ea, adresandu-se



Edwinei.

— Nu. Are parul lung si blond acum si este director de
programe in cadrul departamentului nostru. Dar de Toni va
aduceti aminte? continua Edwina. Si ea lucreaza la acelasi
post de televiziune.

— Nu. Cum era Toni? intreba Jill.

— Toni March era foarte prietenoasa. Locuia in Malton.
Pentru ca Jill nu putea sa-si aminteasca, Edwina continua:
Era o eleva foarte harnica.

— Imi pare rau, dar nu reusesc s-o localizez pe Toni. Cine
mai lucreaza cu voi?

— Greg Cuddy. Este managerul nostru de vanzari.

— Nu se poate! Greg — cel care purta un inel in nas? spuse
Jill, clatinand neincrezatoare din cap. Greg Cuddy era un
individ atat de agitat. Il vedeai peste tot la volanul camionetei
mamei lui. Daca nu ma inseala memoria, avea un site pe
Internet. Publica un buletin electronic, iar oamenii...

Jill o invita pe Edwina sa vina la masa lor, iar prietenii ei de
la cealalta masa cerura meniul, in timp ce eroinele noastre
continuara sa depene amintiri.

Menirea acestei povestiri este de a scoate in evidenta faptul
ca Jill reuseste sa-si aminteasca fostii elevi doar in momentul in
care memoria ii este stimulatd cu ajutorul imaginilor. Oamenii
isi amintesc de diversi indivizi dacd un anumit lucru i
individualizeazd, ii distinge de restul lumii.



Capitolul 8

~

Intelegerea simturilor

Pana la un anumit nivel, noi - oamenii - nu suntem
decat niste dispozitive mobile senzoriale. Vedem, auzim,
simtim, mirosim si gustam. Apoi, procesam informatiile
obtinute cu ajutorul acestor simturi, in fiecare zi,
experimentam lumea prin intermediul elementelor senzoriale
si apoi le explicam oamenilor, dar si noua insine experientele
traite. Asta e tot. Ne culcam seara si ne trezim a doua zi de
dimineatd ca sa luam procesul de la capat. In acest fel
evoluam. Evident, aceasta este o formula simplificata la
maxim a intregului proces de evolutie, dar constituie baza pe
care ne vom cladi perceptia si intelegerea acestui fenomen
important.

Aici intervin in scena atitudinile — pozitive sau negative.
Exista doua modalitati prin care le explicam oamenilor, dar si
noua insine experientele pe care le-am trait. Noi le numim
stiluri explicative. Cand se trezeste dimineata si vede ca afara
ploua, un individ cu un stil explicativ negativ spune: ,La
naiba! Ploua. O sa fie o zi cumplital!”, in timp ce o persoana cu
un stil explicativ pozitiv spune: ,,Ce bine ca ploua! Ne spala
masina. Si este bine si pentru gradina.” Ce vreau sa scot in
evidenta este faptul ca mnatura explicatiilor noastre
influenteaza atitudinile pe care le adoptam, iar oamenii au
reactii diferite fata de aceeasi realitate exterioara.

Putem incadra cu usurinta aceste raspunsuri in sabloane
si mentalitati familiare. In anii ‘70, Richard Bandler si John
Grinder, fondatorii Programarii Neuro-Lingvistice, au observat
in studiile efectuate pe pacientii pe care ii aveau ca oamenii pot
fi impartiti in trei categorii, in functie de simturile care joaca
rolul principal in procesul de filtrare” a lumii. Este vorba
despre categoria elementelor vizuale, categoria elementelor
auditive si categoria elementelor kinestezice. Sa luam ca
exemplu trei studenti care se duc la un concert de muzica
rock. Judy acorda o atentie deosebita elementelor vizuale,



Phyllis - elementelor auditive, iar Alex - elementelor
kinestezice. Mai tarziu, cand le descriu prietenilor experientele
traite, Judy prezinta concertul in imagini foarte vii: ,Sa-i fi
vazut pe toti oamenii aceia cum topaiau pe scena ca niste
nebuni! Solistul si-a rupt pantalonii, iar smocul de par
artificial pe care il purta i-a zburat din cap!” Phyllis descrie
concertul in termeni auditivi: ,Muzica era asurzitoare. Toata
lumea tipa si canta impreuna cu trupa rock. Ar fi trebuit s-o
auzi! A fost incredibil.” Alex, care acorda o atentie deosebita
senzatiilor fizice, descrie concertul in felul urmator: ,Omule, ar
fi trebuit sa simti energia pe care o degajau. Sala era intesata
de oameni. Abia daca ne puteam misca, dar cand au cantat
«Blue Rodeo», spectatorii au innebunit.”

Cu alte cuvinte, indivizii care acorda o importanta
covarsitoare elementelor vizuale descriu lucrurile in imagini,
cei care prefera elementele auditive folosesc cu precadere
termeni auditivi, iar oamenii care iubesc elementele
kinestezice folosesc termenii ,din aceasta categorie”.

Atingem noi dimensiuni ale sincronizarii si rapportului.
Vom discuta in acest capitol despre atitudine, limbajul
trupului si tonalitatile vocii si vom analiza pe larg modul in
care simturile ne ajuta sa percepem lumea inconjuratoare.

Ce preferam - elementele vizuale, auditive sau
kinestezice?

Pentru ca primim informatii din exterior sub forma de
imagini, sunete si senzatii, exista trei aspecte care ne pot
influenta perceptiile: o imagine pe care o vedem direct sau cu
ochiul mintii; un sunet pe care il auzim din exterior sau
dinlauntrul nostru; sau un lucru pe care il simtim sau il
atingem. De obicei, imbinarea acestor experiente ne ajuta sa
interpretam lumea inconjuratoare, dar unul dintre aceste trei
simturi — vazul, auzul sau pipaitul - tinde sa joace rolul
dominant.

Pentru un ochi neexperimentat, simturile oamenilor sunt
in perfecta concordanta — nici unul nu le domina pe celelalte.



Dar o persoana cu experienta in acest domeniu stie ca exista
diferente — subtile, dar importante. Dupa cum va puteti
imagina, un individ care acorda o atentie deosebita aspectului
exterior al lucrurilor este preocupat si influentat de ,,aspectul”
exterior. In mod similar, o persoana care prefera sunetele va
reactiona imediat la auzul acestora, iar un individ care
experimenteaza lumea prin intermediul senzatiilor fizice este
preocupat de atingerea fizica a lucrurilor si de senzatiile pe
care i le trezeste aceasta atingere.

Anul trecut, am ascultat la radio o emisiune in care erau
invitati doi politicieni. Amandoi se gandeau sa candideze
pentru postul de lider in cadrul partidului lor. Cand
moderatorul i-a rugat ,sa dea glas planurilor pe care le aveau”,
unul dintre ei a spus ganditor: ,Ma aplec din ce in ce mai mult
asupra ideii de a face o incercare.” Celalalt a raspuns mult mai
repede: ,Acum, pentru ca am o perspectiva mult mai clara
asupra viitorului, reusesc sa intrevad mai multe posibilitati.”
Moderatorul a raspuns: ,,Mi se pare ca amandoi aveti de gand
sa va anuntati intentiile.”

Ce parere aveti? Observati diferentele? Moderatorul — care
foloseste expresii de genul ,,a da glas planurilor” si ,a anunta
intentiile” - face parte din categoria celor care prefera
elementele auditive. (Ca sa fim sinceri, acesta este un limbaj
firesc pentru o emisiune de radio si se pare ca foarte multi
moderatori de emisiuni radiofonice fac parte din aceasta
categorie.) Primul aspirant la postul de lider a folosit limbajul
»,Kinestezic” — ,ma aplec din ce in ce mai mult”, ,sa fac o
incercare” — si a vorbit mult mai rar, lucru care demonstreaza
o inclinatie spre categoria celor care prefera elementele
kinestezice. Cel de-al doilea candidat avea ,,0 perspectiva mult
mai clara” si putea ,sa intrezareasca mai multe posibilitati”,
motiv pentru care poate fi incadrat in categoria celor care
prefera elementele vizuale.

Fireste, elementele vizuale, auditive sau kinestezice nu
domina viata unui individ in proportie de 100%. Exista o
imbinare armonioasa a celor trei categorii. Cu toate acestea,
unul dintre ele le domina pe celelalte (asa cum se intampla si
cu tendinta de a folosi cu precadere mana stanga sau mana



dreapta).
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Studiile au demonstrat ca 55% dintre oamenii care fac
parte din cultura noastra sunt influentati in mod deosebit de
elementele vizuale, 15% — de elementele auditive, iar 30% — de
elementele kinestezice.

Faceti testul din pagina urmatoare si veti intelege de ce
oamenii stabilesc mult mai usor legaturi cu anumiti indivizi,
iar cu altii nu reusesc sa inchege nici macar o discutie
formala. Veti intelege de ce vi se pare ca il cunoasteti pe un
individ, desi nu l-ati mai vazut niciodata. Este vorba despre
armonia senzoriala. Cand se intalnesc doi oameni care prefera
elementele vizuale, ei par sa se cunoasca si sa se inteleaga
foarte bine pentru ca vad lucrurile in acelasi fel (asta nu
inseamna neaparat ca sunt mereu de acord asupra subiectelor
discutate) si isi descriu experientele in acelasi fel. Acelasi lucru
este valabil si pentru doi indivizi care fac parte din categoria
celor care prefera elementele auditive sau pe cele kinestezice.
Pe de alta parte, daca persoana pe care o intalniti vede, aude
sau percepe lumea intr-un mod cu totul diferit de voi, trebuie
sa invatati sa recunoasteti acest fapt si sa va modelati in
functie de persoana respectiva in asa fel incat sa fiti pe aceeasi
lungime de unda si sa stabiliti rapportul, care va duce in final
la o prietenie sau la o relatie deosebit de valoroasa.

Ca sa va ajut sa intelegeti modul in care preferintele
senzoriale ne influenteaza viata de zi cu zi, o sa va ofer un
exemplu din experienta personala. Eu fac parte din categoria
oamenilor care prefera elementele auditive, iar sotia mea — din



categoria celor care prefera elementele kinestezice. Daca ne
certam, Wendy reuseste sa stabileasca legatura cu mine,
,vorbind aceeasi limba” — adica folosind termenii auditivi. Imi
atrage imediat atentia spunand: ,Nick, nu ma asculti deloc.
Nu auzi nimic din tot ce-ti spun.” Daca ar spune: ,Chiar nu
vezi ce-ti spun?” sau — si mai rau — ,Nu vezi cum ma simt?”
adevarul ar fi crud - ,Nu, chiar nu vad cum te simti sau ce
spui”.

E adevarat — relatia intelectuala se concretizeaza, dar eu
trebuie sa ma gandesc la cuvintele ei; creierul meu trebuie ,,sa
traduca” limbajul ei in limba mea. Daca trimite, in schimb, un
mesaj pe lungimea mea de unda (in limbaj auditiv), legatura
dintre noi se stabileste imediat.

In mod similar, dacd vreau sa apelez la sensibilitatea ei,
spun: ,Stiu cum te simti cand se intampla asta”. Cu alte
cuvinte, abordez o strategie kinestezica - simpla, dar
extraordinar de eficienta.

Care este simtul vostru preferat?

In ce categorie v-ati incadra: in categoria oamenilor care
prefera elementele vizuale, in categoria celor care prefera
elementele auditive sau a celor care aleg elementele
kinestezice? Ca foarte multi oameni, s-ar putea sa spuneti:
»BEu fac parte din prima categorie, fara doar si poate”. Dar s-ar
putea sa aveti o mare surpriza. Faceti urmatorul test ca sa
descoperiti unde va incadrati cu adevarat si modul in care
percepeti lumea! Alegeti un singur raspuns pentru fiecare
intrebare si incercuiti litera care corespunde variantei alese!

1. Daca intr-o statiune de la malul marii nu mai sunt libere
decat trei camere, aleg camera care ofera:

. Vedere la mare, dar si foarte mult zgomot

. Sunetul valurilor, dar fara vedere la mare

. Confort, dar si zgomot si fara vedere la mare
. Cand ma confrunt cu o problema:

. Caut alternative

. Discut despre problema respectiva

. Pun in ordine detaliile

O T O NO TP



3. Cand sunt la volanul unei masini, vreau ca aceasta:
a. Sa arate bine
b. Sa fie silentioasa sau puternica
c. Sa fie confortabila sau sa-mi ofere siguranta
4. Cand descriu un concert sau un eveniment la care am
participat:
. Descriu in primul rand imaginile care m-au impresionat
. Descriu sunetele pe care le-am auzit
. Redau senzatiile pe care le-am simtit
. In timpul liber, imi place cel mai mult:
. Sa ma uit la televizor sau sa merg la film
. Sa citesc sau sa ascult muzica
. Sa ma implic intr-o activitate fizica (gradinarit/mesterit)
sau sa practic un sport
6. Lucrurile cu adevarat importante pe care toata lumea ar
trebui sa le experimenteze in viata sunt:
. Imaginile
. Sunetele
. Senzatiile
. Dintre urmatoarele activitati, imi petrec adesea timpul:
. Visand cu ochii deschisi
. Ascultandu-mi gandurile
Captandu-mi senzatiile
. Cand cineva incearca sa ma convinga de ceva:
. Vreau sa vad dovezi concludente
. Vreau sa ma conving singur
Am incredere in intuitia mea
. De obicei, vorbesc si gandesc:
. Repede
. Moderat
. Incet
10. In mod normal, respiratia mea are loc:
a. In partea superioara a pieptului
b. In partea inferioara a pieptului
c. In abdomen
11. Cand incerc sa gasesc o adresa intr-un oras
necunoscut:
a. Folosesc o harta
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b. Cer indicatii

c. Am incredere in intuitia mea

12. Cand imi aleg hainele, cel mai important lucru pentru
mine este:

a. Sa arat impecabil

b. Sa spun ceva despre personalitatea mea

c. Sa ma simt bine si confortabil

13. Cand aleg un restaurant, grija mea primordiala este:

a. Ca restaurantul sa arate impresionant

b. Sa ma pot auzi atunci cand vorbesc

c. Sa ma simt bine

14. Iau hotarari:

a. Repede

b. Moderat

c. Incet

Rezultatul:

Raspunsurile (a) =
Raspunsurile (b) =
Raspunsurile (c) =

Raspunsurile (a) reprezinta categoria elementelor vizuale,
raspunsurile (b) - categoria elementelor auditive, iar
raspunsurile (c) — categoria elementelor kinestezice. Cu cat
numarul fiecarei categorii este mai mare, cu atat este mai
puternica tendinta de a va incadra in categoria respectiva.

Facand acest test veti afla nu doar care dintre cele trei
simturi tinde sa fie dominant, ci veti intelege in acelasi timp
cum pot oamenii sa aiba prioritati diferite. Exista aici foarte
multe variabile, relevanta fiind si aceea ca ati stiut scopul
acestui test inainte de a-1 incepe. In timpul seminariilor mele,
ii rog pe participanti sa completeze acest test inainte de a-si da
seama de semnificatia lui.

Incercati sa-1 rezolvati impreund cu alti prieteni si
confruntati rezultatele! Acestea va vor ajuta sa vedeti in ce
stadiu va aflati in procesul de recunoastere a preferintelor
senzoriale.



Rolul metaforelor in vorbire

Propozitia ,Am scotocit toate cele patru colturi ale lumii”
este mult mai expresiva decat afirmatia ,Am cautat peste tot”;
prima propozitie face trimiteri la cercetarea amanuntita, la
sarguinta, la detaliu, la o hotarare de fier, cat si la multe alte
aspecte. Este o metafora prin excelenta si — ca toate metaforele
— implica imagini, sunete si senzatii, starnind simultan
imaginatia indivizilor care prefera elementele vizuale, auditive
sau kinestezice. Cei care prefera elementele vizuale isi pot crea
o imagine despre lucrurile invaluite in metafore, cei care adora
elementele auditive le pot auzi, iar cei din categoria
kinestezicilor simt senzatia pe care o starnesc lucrurile
respective.

Metaforele sunt ,recipientele” ideilor. Ele ne conecteaza
imaginatia interioara cu realitatea exterioara. Folosim adesea
metaforele, uneori chiar inconstient, ca sa ne explicam
gandurile. Le folosim, de asemenea, pentru a infrumuseta
lucrurile sau pentru a le face mult mai interesante. Parabolele,
fabulele, povestile si anecdotele sunt unele dintre cele mai
vechi si mai puternice instrumente de comunicare pe care le
avem la indemana, iar aspectele lor metaforice sunt eficiente
practic in orice situatie. Ele ne incita imaginatia si ne trezesc la
viata toate simturile.

Pe scurt, metaforele ne ajuta sa intelegem lucrurile mult
mai usor, mai repede si mai bine.

Adaptarea la preferintele senzoriale

Ce legatura au categoriile senzoriale cu strategiile prin care
trebuie sa construim relatii personale in mai putin de 90 de
secunde? Au o legatura mai mare decat va puteti imagina.
Atunci cand reusiti sa identificati preferintele senzoriale ale
semenilor vostri, puteti comunica extrem de bine, situandu-va
pe aceeasi lungime de unda. Daca vreti sa aveti relatii
armonioase cu partenerii vostri, sa dovediti ca aveti dreptate
intr-o polemica, sa incheiati un contract de vanzare, sa
obtineti un post sau sa impresionati pe cineva la o petrecere,



recunoasterea categoriilor senzoriale poate fi un lucru extrem
de valoros.

Intr-o zi, dupa unul dintre seminariile mele, am primit un
telefon de la o femeie deosebit de volubila, care participase la
seminarul respectiv. O chema Barbara si era proprietara unui
magazin de covoare.

— Este incredibil! mi-a spus ea. Este ora 9.30, am deschis
doar de o ora si am vandut deja cinci produse. N-am reusit
niciodata pana acum aceasta performanta. Este ideal pentru
afacerea mea, a continuat ea, referindu-se la prelegerea mea
despre elementele vizuale, auditive si kinestezice si despre
oamenii care se incadreaza in aceste categorii. Primele patru
vanzari s-au desfasurat normal, desi eram constienta de
lucrurile pe care le-am invatat. Dar cea de-a cincea... La un
moment dat, a intrat in magazin o doamna, tarandu-si sotul
dupa ea. Era evident ca el se afla acolo impotriva vointei sale.
Mi-am dat seama imediat ca facea parte din categoria
kinestezicilor, ca ii placea sa atinga lucrurile, astfel ca — dupa
30 de secunde — l-am convins sa mangaie covorul. Si l-au
cumparat.

Stiam ca - daca i-as fi spus: ,Imaginati-va cum ar arata
covorul in casa dumneavoastral!”, as fi dat imediat gres, pentru
ca nu era un ,adept” al elementelor vizuale. Daca i-as fi spus,
de exemplu: ,Veti descoperi cat de silentiosi vor fi copiii cand
vor alerga pe el”, rezultatul ar fi fost acelasi, pentru ca nu
gandea in ,limbajul auditiv’. Mi-am dat seama din felul in care
se Imbraca, se misca $i vorbea ca prefera elementele
kinestezice, motiv pentru care i-am spus simplu: ,Puneti
mana pe el!” lar el m-a ascultat. Pur si simplu. S-a asezat in
genunchi si a inceput sa-1 mangaie.

Descoperiti ce puteti obtine! Schimbati-va tactica pana veti
obtine ce va doriti! Puneti in practica strategia KFC! Identificati
simtul care domina viata unei persoane si schimbati-va modul
de abordare, tinand seama de acest lucru!

Daca nu stiti cum sa reactionati intr-o situatie, nu va
ingrijorati! Pregatiti-va sa includeti toate cele trei simturi in



strategia de abordare a unei persoane! Incercati sa aratati cat
mai bine cu putinta pentru cei care prefera elementele vizuale!
La urma urmei, acestia sunt cei mai numerosi. Vorbiti cat mai
frumos cu putinta; abordati o tonalitate placuta a vocii pentru
cei care prefera elementele auditive! Si incercati sa dati dovada
de sensibilitate si flexibilitate in cazul in care intalniti
persoane chinestezice! Fireste, daca aveti de-a face cu un
grup, aplicati aceleasi reguli! Grupul va fi alcatuit din indivizi
apartinand tuturor celor trei categorii si trebuie sa-i abordati
pe toti.

Mai presus de orice altceva, nu trebuie sa uitati ca talentul
de a ne adapta in functie de perceptiile oamenilor asupra lumii
inconjuratoare este una dintre cele mai mari descoperiri ale
vietii noastre.

Cu cateva luni in urma, am tinut un discurs in cadrul unei
conferinte a intreprinzatorilor in constructii. In timpul
prelegerii mele, am exemplificat (eu fiind actorul principal,
distribuit 1in toate rolurile) cateva dintre tiparele
comportamentale afisate de ,reprezentantii” categoriilor
vizuale, auditive si kinestezice. La sfarsitul discursului, un
individ inalt si bine facut m-a tras deoparte. Era foarte
emotionat si parea gata sa izbucneasca in lacrimi. Dand din
cap dintr-o parte in alta, si-a inceput povestea:

— Nu stiu ce sa spun. Ma duc chiar acum la scoala unde
invata fiul meu ca sa-l strang in brate. De ani de zile -
continua el, inecandu-se in lacrimi — sunt suparat pe el. Cand
vorbesc cu el, se uita mereu aiurea, imi evita privirea. Asta ma
scoate din minti si tip la el: ,Uita-te la mine cand vorbesc cu
tine!” Niciodata nu se uita in ochii mei cand ii dau instructiuni.
Am inteles din tot ce ne-ati spus astazi ca fiul meu se
incadreaza in categoria celor care prefera elementele auditive,
iar faptul ca se uita in alta parte atunci cand ii vorbesc nu
inseamna ca ma ignora. Isi intoarce urechea spre mine ca sa
se poata concentra asupra spuselor mele. lar eu, pentru ca
ador elementele vizuale, trebuie sa stabilesc contactul vizual.”

Apoi, mi-a strans mana si a plecat.

Este uluitor. Lucruri de genul acesta se intampla adesea in
viata noastra, dar noi le ignoram, nu le intelegem — adica, nu



le-am inteles pana acum. Situatia insa s-a schimbat.

Imagini si sunete

In ciuda cafelei si a croasantelor proaspete, sotii O’Connor
nu aveau parte de un mic-dejun prea placut.

— Este un Maserati galben stralucitor! exclama John. Este
minunat! De ce nu-ti imaginezi o plimbare la volanul lui
printre privelisti uluitoare?

— Nu pot sa-mi imaginez asta, spuse Lizzie pe un ton
glacial. Nu aud decat facturile lunare pentru plata masinii pe
care postasul ni le-ar tranti in cutie. Nu cred ca m-ai ascultat
cand ti-am spus ca sunt alte lucruri mai importante pe care
trebuie sa ne cheltuim banii...

John iesi manios din casa, dar in seara aceea, dupa ce a
plecat de la serviciu, ii cumpara lui Lizzie o esarfa scumpa,
multicolora, in incercarea de a o impaca. Ajungand acasa, o
gasi in sufragerie si ii darui cutia frumos impachetata.

— Cu ce ocazie imi daruiesti asta? intreaba Lizzie distanta,
scotand esarfa din cutie.

— Vreau sa-ti arat cat de mult te iubesc, spuse John,
simtindu-se respins.

— O esarfa chiar nu-mi spune si nu-mi arata nimic!
izbucni Lizzie, parasind brusc camera.

John se tranti pe canapea, infasurandu-si esarfa in jurul
mainii pana cand degetele ii amortisera de durere.

Ce s-a intamplat in aceasta scena? John este adeptul
elementelor vizuale. El percepe lumea prin intermediul ochilor:
vorbeste despre ,un Maserati galben”, isi ,imagineazda” cum
i-ar sta la volanul lui, cumpara o esarfa multicolora. Lizzie
prefera elementele auditive. Ea aude facturile trantite in cutia
postala si nu crede ca John o ,asculta” cand ii ,,spune” ceva.

Aceasta cdasnicie poate fi salvata (sau cel putin, se poate
realiza achizitia acelui Maserati atat de ravnit?) Da, fireste.
Doua bilete la concertul trupei favorite a lui Lizzie — ceva care
»atinge” coardele ei sensibile (in acest caz, urechile ei) — ar mai
indulci lucrurile. Iata cum ar fi trebuit sa procedeze John dacad



ar fi acordat mai multa atentie modului in care Lizzie percepe
lumea:

— Imi pare rau, Lizzie, spuse John pe un ton moale si
placut (dupa ce ii oferi biletele la concert).

El incepu apoi sa adopte limbajul auditiv pe care il
agreeaza sotia sa.

— Uite cum o sa facem — hai sa discutam in liniste si pace!
Iti place cum suna oferta mea?

Lizzie incuviinta din cap, fiind acum pe aceeasi lungime de
unda cu sotul ei si vorbind aceeasi limba.

— Ti-am spus oare ca Maserati toarce ca o pisicuta si
merge atat de silentios incat abia il auzi? intreaba John pe un
ton mieros. Si stai sa vezi ce rate extraordinar de rezonabile ni
se oferal

— Vad, in sfarsit, tabloul pe care mi-l infatisezi, John!
spuse sotia lui. Totul imi este mult mai clar acum!



Capitolul 9

Identificarea preferintelor senzoriale

Recunoasterea simturilor pe care le prefera ceilalti
oameni ca sa perceapa lumea si folosirea acestor
informatii in procesul de stabilire a relatiilor cu semenii
nostri — pe plan personal, profesional sau social - pot sa
exercite o influenta extraordinara asupra modului in care
ne raspund. Subiectul acestui capitol il constituie indiciile
initiale pe care oamenii ni le ofera in mod inconstient. Fie ca
fac parte din categoria oamenilor care prefera elementele
vizuale, auditive sau kinestezice, ne trimit anumite semnale pe
care noi trebuie sa le interpretam si sa le folosim in procesul de
stabilire a rapportului.

La sfarsitul unuia dintre seminariile mele, o doamna intre
doua varste din randul al doilea mi-a pus urmatoarea
intrebare:

— Aveti sentimentul ca este dificil sa pui degetul cu
exactitate pe preferintele senzoriale ale unei persoane si sa
spui cu certitudine care sunt acestea?

Aceasta doamna incantatoare purta o haina tricotata,
larga si confortabila si — in timp ce vorbea — isi trecea degetele
prin par. I-am multumit pentru intrebare si am rugat-o sa nu
se miste. Fiind prietenoasa din fire, a ramas intepenita pe loc.

— Vreau sa va rog sa repetati intrebarea in aceeasi
maniera, i-am spus eu. Dar vreau ca publicul sa fie foarte
atent. Ati inteles?

Ea a dat din cap in semn ca ,da”, a facut o pauza si a
repetat intrebarea, fara sa se mai joace insa cu parul. Pe
buzele spectatorilor a aparut un zambet unanim, semn ca au
inteles despre ce era vorba. Apoi, a izbucnit si doamna in ras.

Alegerea cuvintelor precum ,aveti sentimentul”, ,este
dificil” si ,sa pui degetul”, modul ei lejer de a vorbi, haina
confortabila, statura ei bine facuta si obiceiul de a-si trece
degetele prin par — toate acestea reprezinta niste indicii extrem
de importante pe care ea le-a oferit publicului si cu ajutorul



carora oamenii pot sa identifice preferintele ei senzoriale.
Nu ati fost prezenti la aceasta scena, dar — dupa parerea
voastra — care este simtul pe care il prefera aceasta doamna?
Aveti dreptate daca ati spus ca face parte din categoria
celor care prefera elementele kinestezice.

Profilurile create de preferintele senzoriale

Fiecare grup se caracterizeaza prin diferente subtile ale
saspectului” fizic si mental. Ele nu reprezinta niste diferente
stricte, ci doar niste indicii. Oamenii care fac parte din
categoria celor care prefera elementele vizuale, auditive sau
kinestezice sunt diferiti unii de alti — sunt indivizi unici, cu
valori si concepte nelimitate, cu opinii si talente deosebite, cu
calitati si defecte, cu visuri si nazuinte proprii. Ei se deosebesc
unii de altii; cu toate acestea, exista anumite similitudini
fundamentale. Descoperiti o persoana care manifesta un
interes aparte pentru un anumit simt in domeniile despre care
vom discuta in acest capitol, iar ea va transmite semnalele
aferente!

Un pont important:

Cei care prefera elementele vizuale vorbesc de obicei foarte
repede.

Cei care prefera elementele kinestezice tind sa vorbeasca
domol.

Cei care prefera elementele auditive se incadreaza undeva
la mijloc.

Din momentul in care va familiarizati cu aceste trei
categorii de oameni, diferentele — subtile la inceput - vor
deveni din ce in ce mai evidente.

Vi s-a intamplat, probabil, sa va cumparati o masina noua.
Sa spunem ca ati ales o masinuta albastra, marca Miata! Vi se
pare unica? Nici pe departe. Deodata, orasul pare invadat de
masini Miata de culoare albastra. Desi inainte abia daca
vedeati cate una ,ratacita” pe strada, in acest moment ele sunt
peste tot. Fireste, aceste masini nu au aparut peste noapte —



doar ca nu le-ati acordat atentie pana in acest moment.

Cand va veti obisnui sa distingeti oamenii, vi se va
intampla acelasi lucru. Diferentele vor deveni evidente. Nici ele
nu au aparut peste noapte — doar ca nu ati stiut sa le
observati.

Indicii oferite de persoanele de la televizor

Emisiunile televizate va ofera o ocazie extraordinara ca sa
puneti in practica exercitiul de identificare a preferintelor
senzoriale. Emisiunile recente, unde toata lumea tinde sa
vorbeasca exagerat, nu sunt potrivite in acest sens. Mult mai
bune sunt interviurile sustinute de moderatori precum Charlie
Rose sau Larry King, sau alte talk show-uri asemanatoare,
unde oamenii se simt in largul lor si isi dezvaluie adevarata
personalitate.

Opriti sonorul si incercati sa spuneti — analizand aspectul
exterior, gesturile mainilor, miscarile ochilor si imbracamintea
invitatilor din emisiunea respectiva — din ce categorie fac parte!
Apoi, dati sonorul mai tare si ascultati-le cu atentie cuvintele,
ritmul vorbirii si tonalitatile vocii!

Puteti face acelasi lucru ascultand interviurile radiofonice.
Concentrati-va asupra cuvintelor! Emisiunile de la radio sunt
adevarate izvoare de informatii referitoare la preferintele
senzoriale. Puteti pune in practica acest exercitiu in timp ce
sunteti prinsi in trafic.

Nu va grabiti! Relaxati-va si bucurati-va de descoperirile
facute!

m Indivizii vizuali

Acesti oameni acorda o atentie deosebita aspectului
exterior al lucrurilor. Ei au nevoie de dovezi fizice inainte de a
lua o decizie. Gandesc in imagini si isi flutura mainile prin aer,
atingand anumite lucruri atunci cand vorbesc. Prin fata
ochilor 1i se deruleaza foarte multe imagini, iar gandirea lor
este foarte clara; datorita acestui fapt, ei vorbesc extrem de
repede. Uneori au o voce monotona. Se uita adesea in stanga si



in dreapta atunci cand vorbesc. In ceea ce priveste garderoba,
acesti indivizi se imbraca elegant si impecabil, acordand o
atentie deosebita infatisarii lor exterioare si cautand lucruri de
cea mai buna calitate. Pentru ca sunt preocupati de aspectul
fizic, adopta mereu o tinuta eleganta si ingrijita. Cand stau in
picioare sau pe un scaun, isi mentin trupul si capul in pozitie
verticala.

Acesti oameni iau decizii rapide si bine intemeiate si sunt
implicati in activitati clare si specifice. Vor sa detina controlul
pentru ca au o viziune bine determinata a modului in care
trebuie sa arate lucrurile. Foarte multi oameni din lumea
artistica — dar nu toti — intra in aceasta categorie.

m Indivizii auditivi

Oamenii din aceasta categorie reactioneaza in functie de
calitatea sunetelor. Le plac conversatiile si sunetul cuvintelor,
dar totul trebuie ,sa sune” foarte bine ca sa-ti acorde atentia
lor neconditionata. Sunt inzestrati cu o voce melodioasa,
sensibila, persuasiva si expresiva. In timp ce vorbesc, isi misca
ochii dintr-o parte in alta si gesticuleaza mai putin decat cei
din categoria precedenta; dar cand o fac, miscarile mainilor
urmeaza miscarile ochilor — dintr-o parte in alta. In ceea ce
priveste vestimentatia, ei cred ca se imbraca elegant. Vor sa
transmita un mesaj prin felul in care se imbraca, dar uneori
nu prea reusesc. Sunt adeptii unei infatisari ingrijite — de
genul celor din prima categorie, dar si a unei vestimentatii
confortabile — de genul kinestezicilor.

Acesti indivizi lucreaza in domenii care pun pe primul plan
cuvintele si sunetele — ei sunt moderatori de emisiuni
radiofonice sau televizate, profesori, avocati, consilieri si
scriitori.

m Indivizii kinestezict
Pentru acesti oameni sensibili, lucrurile trebuie sa fie

solide, bine consolidate si legitime ca sa se implice intr-o
actiune. Vocile si gesturile lor sunt domoale si relaxate. Unii



dintre ei vorbesc ingrozitor de incet si presara conversatia cu
tot felul de amanunte nesemnificative, fapt care ii determina
pe indivizii din primele doua categorii sa strige: , Te rog, pentru
numele lui Dumnezeu, treci la subiect!” Problema
kinestezicilor consta in faptul ca au nevoie de mai mult timp ca
sa transpuna sentimentele in cuvinte decat este nevoie in
cazul traducerii in cuvinte a imaginilor sau sunetelor. Cand
vorbesc, tind sa-si atinteasca ochii in pamant, ca si cand si-ar
analiza sentimentele. Le place senzatia pe care le-o provoaca
atingerea lucrurilor. Adora sunetele domoale si materialele
fine. Barbatii care au barba fac parte in mod cert din aceasta
categorie. Kinestezicii se implica in activitati care necesita
lucrul cu mainile — ei sunt instalatori, electricieni, tamplari,
agenti de vanzari sau lucreaza in domenii cum ar fi artele
frumoase, medicina si industria alimentara.

In ceea ce priveste aspectul fizic, existd doua tipuri de
kinestezici: dintr-un grup fac parte sportivii, dansatorii, cei
care lucreaza in serviciile de urgenta si comerciantii — oameni
pentru care contactul fizic este primordial; de cealalta parte a
baricadei se afla indivizii sensibili, relaxati, practici si inimosi,
dotati cu o statura fizica impunatoare.

Preferintele senzoriale

Acest exercitiu simplu s-a dovedit eficient in determinarea
preferintelor senzoriale ale unei persoane. Incepeti conversatia
punand intrebari generale: ,Locuiesti in oras sau la periferie?”
Dupa ce primiti rAspunsul, intrebati: ,Iti place?”

Daca raspunsul este ,Da”, intrebati: ,Ce-ti place cel mai
mult aici?” (Daca raspunsul este ,Nu”, intrebati: ,Ce aspecte
nu-ti plac?”)

Dupa ce interlocutorul va ofera motivele sale, insistati!
Daca primiti un raspuns de genul: ,Este un loc linistit”, puteti
incuraja discutia punand intrebarea ,Si ce altceva iti mai
place?” si nu va opriti aici! Continuati sirul intrebarilor pana
cand obtineti destule indicii verbale cu ajutorul carora sa
identificati simtul preferat al persoanei respective!



m Asemanari si deosebiri

Sansele de a stabili o relatie armonioasa cu o persoana
L-asemanatoare” cu voi sunt foarte mari, asa cum ati inteles
deja. Dar acest lucru se dovedeste mereu o idee buna? Da si
nu. Daca vreti sa va petreceti viata alaturi de o persoana care
vi se aseamana foarte mult, atunci raspunsul este ,,Da”. Dar ce
se intampla daca vrem putina ,scanteie” in viata noastra -
putin divertisment?

Oamenii ma intreaba adesea daca vechea zicala potrivit
careia ,contrastele se atrag” este adevarata. Raspunsul este
,Da” — contrastele chiar se atrag. Dar cum? Si ce atrag?

Sa precizam in primul rand ca aceasta carte se refera la
procesul de stabilire a rapportului si la construirea relatiilor
personale. Daca rapportul si construirea relatiilor dau nastere
prieteniilor si idilelor, depinde numai de voi. Imi plac, am
incredere si tin la foarte multi oameni, dar ei nu sunt cu totii
prietenii mei si, cu siguranta, nu sunt partenerii mei.
Implicarea intr-o relatie sentimentala este un lucru mult mai
complex. Multe dintre limbile clasice din Antichitate se refera
la trei tipuri diferite de dragoste sau afectiune. Este vorba de
cea universala, cea frateasca si cea sexuala. Cand sunt
implicate toate trei, relatia se apropie de perfectiune.

Dupa parerea mea, care nu se bazeaza pe fapte stiintifice,
ci pe studierea si analizarea a peste 35 de cupluri, ale caror
relatii dureaza de mai bine de 20 de ani si sunt inca pline de
viata, aceste legaturi durabile au drept fundament principiul
atractiei contrastelor.

Va amintiti ca testul de la sfarsitul capitolului 8 va ajuta sa
va analizati preferintele senzoriale. Voi folosi ca exemplu
rezultatul pe care l-am obtinut eu dupa rezolvarea testului. Pe
primul loc a iesit A, apoi V siin final K sau AVK (A = auditiv, V
= vizual si K - kinestezic). Opusul acestui rezultat ar fi KVA, ca
in exemplul:

AK
VvV
KA
In acest fel, elementele aflate in contrast ies primele in



evidenta — in acest caz, este vorba despre A si K, dar la mijloc
elementul este acelasi — V.

Relatia este consolidata de veriga vizuala, care este
reciproca. Relatia 1isi pastreaza insa vitalitatea datorita
elementelor aflate in contrast A si K, care asigura ,scanteia”
relatiei.

Observatiile mele sunt urmatoarele: cand doi oameni ,se
intalnesc la mijloc” si impart o preferinta senzoriala (fie ca este
vorba de cea vizuala, auditiva sau kinestezica), ea ii ajuta sa
treaca prin clipele grele ale vietii si adauga frumusete
momentelor de liniste. Preferintele senzoriale comune (fie ca
sunt pe primul, pe al doilea sau pe al treilea loc) ajuta un
cuplu sa depaseasca marile obstacole ale vietii.

Indiciile verbale

Nu exista niste reguli fixe aici, cu exceptia faptului ca
oamenii pe care ii intalniti tind sa-si dezvaluie modul in care
isi transpun experientele in cuvinte, alegand anumiti termeni
si expresii. Ascultati aceste cuvinte si tineti seama de ele
atunci cand doriti sa stabiliti rapportul!

m Exemple de limbaj vizual

Tendinta de a vorbi in imagini si de a metaforiza lucrurile -
,daca vom privi mai atenti”; ,diferenta era ca de la cer la
pamant” — poate fi un indiciu puternic al faptului ca vorbitorul
se bazeaza in mod deosebit pe simtul vizual.

O zi intreaga — din zori pana in amurg — incercati sa va
concentrati asupra cuvintelor si expresiilor vizuale pe care le
auziti in vocabularul semenilor vostri! Observati-le cu atentie
pana se vor intrupa in imagini deosebit de clare — exact ca
aceste trei cuvinte vizuale pe care le-am folosit intr-o singura
fraza! Lista cuvintelor vizuale pe care o veti studia putin mai
tarziu va va ajuta sa identificati si sa analizati persoanele care
experimenteaza lumea prin intermediul imaginilor. Apoi,
incercati sa demonstrati cat de bine puteti folosi aceste cuvinte
vizuale! Straduiti-va ca - in timpul conversatiilor cu alti



oameni — ,sa vorbiti in culori” si sa zugraviti evenimentele in
imagini cat mai vii cu putinta! Descrieti experientele pe care
le-ati trait intr-un mod cat mai expresiv, in asa fel incat

interlocutorii vostri sa le poata ,vedea

a analiza

unghi

a aparea

aspect

orb

luminos
stralucitor
claritate
limpede

a ilumina

iluzie

a imagina

a inspecta
lumina

a arata bine
imagine mentala
ochiul mintii
obscur

a urmari

punct de vedere

colorat
remarcabil
intunecat
schema
priveliste neclara
incetosat

a lumina
inchipuire

a examina

a omite

a observa

a se uita pe furis
perceptie
perspectiva
imagine

evident

a portretiza

a reflecta

a expune

a vedea

a focaliza

a prevedea
neclar

privire
incruntare
licarire
incandescenta

a ascunde

lipsa de previziune
a cerceta

a arata

a schita

privire fixa

a trece in revista
vedere

viziune

viu

a privi

martor

a mari imaginea

Cum te vezi?

Este cam incetosat acum.

Vad la ce te referi.

Are un caracter foarte colorat.
Este o priveliste placuta.

Hai sa privim lucrurile dintr-o
anumita perspectival

O conversatie vizuala

Vedem subiectul cu aceiasi

ochi.

E putin cam vag.

Fara nici o umbra de indoiala.

caz?

Ne vedem mai tarziu.
Poti sa-ti imaginezi asta?
Poti sa faci lumina in acest




Compania noastra se bazeaza Avem un viitor stralucit.

pe o viziune.

m Exemple de limbaj auditiv

Adoptati cuvintele si expresiile auditive pe care le folosesc

oamenii atunci cand comunica intre ei!
frecvent la aceste cuvinte pana cand va

Recurgeti

familiarizati cu ele si va ,armonizati” cu sunetul lor!
Ascultati-le cu atentie mecanismul de functionare!
Deschideti-va urechile spre cei care ,vad” si percep lumea

cu ajutorul auzului!

Veti ,auzi” mesajul clar si raspicat.

a anunta

a articula
a bolborosi
a flecari

a bubui

a suna

a rasuna

a zangani
a ciocni

a pocni

a conversa
trosnet
surd

a dezbate
a descrie cu
amanunte
a discuta
a striga
sunet strident
tacere

a grai

mut

a carai

a divulga
repros

a auzi un sunet de
la 0 anumita
distanta

a se exprima
a barfi

a armoniza

a auzi

mesaj ascuns
liniste (ssss!)
palavrageala
a intreba

a asculta

tare

fel de a spune
a mentiona
zgomotos

a vorbi

a zice

sunet de clopotel
ton

fara glas

a dezacorda
nemaiauzit
deschis
conotatii
expresii

a declara

a pronunta
a chestiona
incet

a freca

a remarca
a raporta
rezonanta
rasunator

a urla
murmur

a spune

a tipa

a rosti
vocal

bine informat
a geme
cuvant cu cuvant




a afirma a acorda a racni

O conversatie auditiva

Imi suna cunoscut. Nu mi-a placut tonul vocii lui.
Spune-mi mai multe! Lasa-ma sa-ti spun!
Cuvintele lui iti sunt Spune-micum!

familiare?

A dat un raport Ea tipa nonstop.

satisfacator despre el.

Cel putin acasa ne E un fel de a spune...

bucuram de armonie.

Mi-au acordat o audienta. Vreau ca toti cei prezenti sa dea
glas opiniilor pe care le au.

M-a lasat fara cuvinte. A primit aplauze furtunoase.

Culorile astea sunt foarte Aceste sunete sunt cristaline.

tari.
Tine-ti gural

m Exemple de limbaj kinestezic

Urmatoarele cuvinte sunt specifice indivizilor care prefera
elementele kinestezice. Analizati emotiile care va invaluie pana
deslusiti cum si unde se revarsa!l Treceti peste toate
obstacolele care va stau in cale! Claditi o fundatie solida pe
care sa va puteti consolida rapportul stabilit cu semenii vostri!
Folositi aceste cuvinte concrete si palpabile care apeleaza la
sensibilitatea indivizilor kinestezici!

suportabil pe aripile vantului a rani

se reduce in ultima fundatie intuitie

instanta la... a ingheta aiurit

a sparge a intinde a stabili contactul
a pricepe structurat miscare

rece suport tulburat

a lua taurul de a descatusa a tintui

coarne tensiune a fi o pacoste




concret a prinde presiune

a se conecta mana in mana a arunca

a sapa a manevra legat
sentimental greu incurcatura
a explora incins a atinge

a simti a tine insuportabil
ferm suspiciune a impinge

a se napusti negociator abil a stresa
sensibil lin pe furis

a stabili solid insensibil
superficial a clasifica a descalci
taios a apasa neorganizat
a transfera a agita

socant incordare

O conversatie kinestezica

Ce simti referitor la...?

Am intampinat
obstacole.

Nu pot sa ma impac cu starea

de tensiune.

cateva

El este o adevarata pacoste.

Voi lua legatura cu ea.
Mi-a scapat printre degete.
Tremur toata.

Nu reusesc sa te urmaresc.

Hai sa lamurim lucrurile!

Poti sa tragi niste sfori?

A luat taurul de coarne si a
rezolvat problema.

Treci peste astal

Ramai aici!

Nu pot sa pun punctul pe ,i”.
Porneste de la zero!

Mai ,condu-ma” o data prin
toata povesteal

Ma simteam calm, linistit si
adunat.

Hai sa exploram posibilitatile!

Indiciile de accesare vizuala

De-a lungul timpului, am lucrat la sedintele foto cu
manechine din diverse tari, a caror limba natala nu era
engleza. Cand ,materialele” de lucru sunt chipul, gatul si




umerii unui manechin (la care se adauga, fireste, machiajul,
coafura si vestimentatia — apanajele stilistilor profesionisti), iti
dai seama ca - in afara de miscarile si pozitiile subtile ale
corpului — cele mai multe dintre ,aluziile” si ,insinuarile” pe
care vrem sa le sugeram se datoreaza expresiilor faciale —
ochilor si gurii. Daca vrei ca un manechin sa zambeasca, nu-i
spui sa zambeasca. Il faci sa zambeasca.

Pentru a influenta miscarea ochilor, trebuie sa folosesti un
»,cod” care pare sa functioneze in orice limba. Cand vrei ca
subiectul tau sa-si indrepte ochii spre cer, intr-o pozitie
laterala, este suficient sa-i spui ,Viseaza!” si s-a infaptuit
minunea. Cuvinte precum ,secret” sau ,telefon” ii vor induce
persoanei respective senzatia de a-si indrepta privirea lateral
spre urechi in timp ce ,trist”, ,romantic” sau ,ganditor” vor
influenta atintirea privirii in pamant, in partea dreapta sau
stanga.

Fondatorii limbajului NLP au observat aceste fenomene
legate de miscarea ochilor si le-au codificat sub forma unei
paradigme interesante. Pe baza descoperirii lor putem sa
credem urmatorul fapt: globul ocular poate fi asemanat,
asadar, cu un ac ce se poate misca in sase directii diferite in
functie de informatiile pe care le cauta — fiecare pozitie
activeaza un simt, uneori ca sa ne amintim, alteori ca sa cream
un raspuns.

Daca il rogi pe un barbat sa-ti spuna culoarea camasii sale
preferate, acesta se va uita in sus, in partea stanga, incercand
— inainte de a-ti da un raspuns - sa-si imagineze camasa
respectiva. Daca o intrebi pe o femeie ce senzatie ii starneste
atingerea matasii, ea va privi in pamant, in partea dreapta,
incercand sa-si aminteasca senzatia respectiva. Cu alte
cuvinte, cand le adresezi oamenilor o intrebare, acestia se uita
adesea in alta parte ca sa-ti poata da un raspuns. Motivul este
cat se poate de simplu: ei isi acceseaza simturile.

Nu lanceziti! Exersati mereu! Inchideti sonorul televizorului
in timpul unui interviu si observati cum ochii invitatului se agita
de colo-colo in cautarea raspunsurilor la intrebadrile puse de
moderator!



Inainte de a merge mai departe, puneti o intrebare unei
persoane! Fara sa va tradati intentia, priviti-l pe individul
respectiv fix in ochi si puneti-i o intrebare generala, ca de
pilda: ,Ce ti-a placut cel mai mult la ultima vacanta (zi de
nastere sau slujba) pe care ai avut-o?” Urmariti apoi cum ochii
persoanei incep ,,sa navigheze” in cautarea informatiilor! Acest
exercitiu va ofera ocazia sa observati modul in care stocheaza
si acceseaza informatiile — respectiv, imaginile, sunetele si
sentimentele. Referirile constante la un singur simt reprezinta,
de asemenea, un indiciu al preferintelor sale senzoriale.

Oamenii care raspund la aceste intrebari in timp ce se uita
in sus, in stanga sau in dreapta, isi vizualizeaza raspunsul.
Daca se uita in stanga sau in dreapta spre urechi, incearca,
probabil, sa-si aminteasca informatiile pe care le cereti. Daca
isi atintesc privirea in pamant, in partea stanga, isi acceseaza
sentimentele, iar daca se uita in jos, in partea dreapta, acest
gest indica un soi de dialog launtric. Cercetatorii emit diverse
puncte de vedere referitoare la aceste indicii de accesare
vizuala din NLP, dar eu le consider destul de exacte si — lucrul
cel mai important — ele ii ajuta pe oameni (in special, pe cei
foarte timizi, care evita sa-si priveasca interlocutorii in ochi) sa
stabileasca un contact vizual deosebit de eficient.

Blocaj mental

Provocati-l pe un prieten sa raspunda la urmatoarele
intrebari fara sa-si miste ochii! Spuneti-i sa se uite tot timpul
la voi si sa-si mentina ochii in pozitie fixa! Apoi puneti prima
intrebare:

,Iti place casa (apartamentul etc.) in care locuiesti?” In
functie de raspunsul pe care il primiti — ,Da” sau ,Nu” -
spuneti urmatorul lucru:

ysEnumera repede sase aspecte care iti plac (sau nu-ti plac)
in privinta locuintei tale!”

Prietenul vostru va ramane fie complet fara grai, fie va
incerca din greu sa gaseasca un raspuns. Este aproape
imposibil sa descoperim sau sa ne amintim cum arata, cum



suna sau ce senzatie ne provoaca atingerea lucrurilor fara sa
ne miscam ochii. Prietenul va ramane paralizat ca un iepure
speriat in fata farurilor unei masini.

Hipnotizatorii stiu ca — daca reusesc sa opreasca miscarea
ochilor subiectului lor — acesta nu va mai putea sa gandeasca.
O stare meditativa se poate realiza in acelasi fel. Uitati-va fix la
un punct static, tinandu-va ochii deschisi sau plasati-va
centrul atentiei intr-un singur loc (in frunte, de exemplu),
tinandu-va ochii inchisi! Daca veti reusi sa va mentineti
atentia fixa, veti pierde notiunea timpului si veti pune capat
dialogului launtric.

Un alt detaliu semnificativ de care trebuie sa tinem seama
este ca - atunci cand privim spre stanga - ne amintim
informatiile, iar cand privim in partea cealalta, spre dreapta, le
construim.

Nu trebuie sa uitati ca — in timpul unei conversatii cu o
persoana — au loc simultan cateva activitati mentale. De
exemplu, un individ o intreaba pe o tanara:

— Ai vazut ultimul film al lui Bruce Willis?

— Da, l-am vazut, raspunse ea, vazandu-se cu ochiul
mintii stand la coada ca sa cumpere bilete.

In acelasi timp insa, in sufletul ei are loc un dialog launtric:
»,Ce tip plictisitor! Oare il judec prea repede? Nu, chiar este o
pacoste pe capul meu. Cum pot sa scap de el?”

Apoi, el spune:

— Vrei sa iesim impreuna sambata seara?

Cautand un pretext, ea murmura in cele din urma:

— La naiba, nu pot, trebuie saaaa... termin un raport
pentru luni dimineata.

In acest timp, ochii ei privesc in alta parte, construindu-si
o imagine in care se vede lucrand la laptop la masa din
bucatarie.

Sunteti putin nedumeriti? Priviti acest desen:



Constructie vizuala — Amintire vizuala —
iti creezi imagini in minte iti amintesti imagini

01

Constructie auditiva — @ Amintire auditiva - l

iti creezi sunete in minte iti amintesti sunete

Elemente kinestezice — ] Monolog '
accesezi sentimente | interior ’
sl senzatii

Ca sa evitam eventuale confuzii, imaginati-va ca acest
desen este lipit pe fruntea interlocutorului vostru! Nu are
importanta unde sta acesta in realitate — in stanga sau in
dreapta voastra. Considerati ca persoana se afla in fata
voastra!

Intamplator, aceste actiuni nu sunt similare cu miscarile
ochilor pe care le faceti atunci cand cercetati o camera sau
admirati un peisaj — ele sunt complet independente de
conditiile necesare capacitatii de a vedea. Ochii indeplinesc
doua misiuni:

1. se misca incontinuu ca sa vada ce se intampla in jur;

2. activeaza canalele memoriei senzoriale.

La inceput, cand incercati sa identificati indiciile de
accesare vizuala, ochii oamenilor par sa se miste la
intamplare. Aveti nevoie insa de putina practica si veti reusi sa
deslusiti semnificatia acestor miscari.

Bucurati-va de acest exercitiu, lasati lucrurile sa se
desfasoare in mod firesc si — mai presus de orice — nu spuneti
nimanui ce faceti! In caz contrar, oamenii nu se vor mai simti
in largul lor. Pastrati aceste trucuri numai pentru voi!

Tainele ochilor

Folosind pe post de ghid desenul de mai sus, specificati
pozitia ochilor in functie de raspunsul la intrebarile din
coloana stanga:



Miscarea

ochilor B

intrebare

Ce culoare au sosetele pe Amintire vizuala

care le porti?

Cum ai arata intr-o haina
verde?

Constructie vizuala

Iti amintesti cum suna Amintire auditiva
melodia lui Jimi Hendrix —

,Purple Haze”?

Cum crezi ca ar suna daca
ar fi cantata la cimpoi?

Constructie auditiva

Ce senzatie iti provoaca Elemente kinestezice

nisipul?

Ce-ti spui acum in sinea
ta?

Monolog interior

OO0

Vacanta castigata cu greu de Ingrid

Pentru ca implinea 40 de ani, Ingrid se hotari sa-si faca un
dar mai deosebit — o vacanta in Portugalia. Se plimba, asadar,
prin mall-ul din apropiere cand a descoperit o agentie de
turism pe care nu o observase pana atunci. Acolo facu
cunostinta cu Sheldon, proprietarul agentiei si ii povesti
despre planurile ei de calatorie.

— Simt nevoia sa plec undeva departe si sa-mi fac — in
sfarsit — toate mofturile, ii spuse Ingrid lui Sheldon, in timp ce
se aseza in fata biroului sau.

Isi aranja rochia si isi atinti privirea in pamant, in partea
dreapta.

— La serviciu, lucrez intr-un stres continuu, incat acum
trebuie sa ma desfasor in voie.

Oftand, isi puse un picior peste celalalt, se apleca spre




interlocutorul sau si isi clatina capul incet.

— Incordarea de la birou ma distruge.

Sheldon era incantat. Se pregatea sa faca o vanzare foarte
buna. Se sprijini de scaunul sau, isi intinse mainile, apoi si le
lovi zgomotos si 1i zambi lui Ingrid.

— O, Doamne, spuse el, chiar iti pot oferi vacanta de vis pe
care ti-o doresti. Se apuca sa rasfoiasca apoi un maldar de
brosuri de pe birou. Incanta-ti ochii cu astea! o indemna el.

Ii oferi lui Ingrid o brosurd coloratd, plind cu imagini
exotice, cu palmieri inalti si un cer senin si stralucitor, apoi isi
continua prezentarea plin de efuziune, fara sa astepte reactia
ei:

— Arata fantastic, nu-i asa? Priveste culoarea apei — un
turcoaz stralucitor! Uita-te la aceste vile frumoase acoperite cu
tigla rosie! Nu te vezi deja pe plaja aceasta alba si curata?

El privi in sus, in partea dreapta, imaginandu-si privelisti
de vis.

Ingrid se prabusi in scaunul ei, coplesita de tristete. In
ciuda imaginilor extraordinare din brosura si a descrierilor
pline de pasiune ale lui Sheldon, Portugalia parea din ce in ce
mai departe.

Ce s-a intamplat?

Ati ghicit. Ingrid percepe lumea prin intermediul
sentimentelor ei. Analizati-i putin vocabularul: ea ,simte
nevoia” sda-si facda toate ,mofturile”; isi doreste ,sd se
desfdasoare in voie” si sa scape de ,stresul” si ,incordarea” de
la serviciu. Limbajul, intonatia si gesturile reprezinta un indiciu.
Ea isi atinteste privirea in pamant, sondandu-si sentimentele.
Ingrid acorda o importanta deosebita senzatiilor pe care le
simte la atingerea lucrurilor.

Daca Sheldon ar fi urmarit aceste indicii, ar fi incercat sa-i
induca un sentiment de incredere, de anticipare si caldurd.

»,Bine, Ingrid — i-ar fi spus el — te urmadresc cu atentie.
Cunosc senzatiile pe care le provoacda stresul si pot sa-ti ofer
exact locul pe care ti-l doresti. Eu am fost acolo. Nisipul este cald
st matasos, iar senzatia valurilor blande care iti mangadie
picioarele este unica. Paturile in aceste vile frumoase sunt



extraordinar de confortabile si racoroase...”

Ar fi accesat lungimea de undad pe care Ingrid o folosea de
patru decenii.

Sheldon ar fi trebuit sa urmeze cei patru pasi ai rapportului
planificat ca sa stabileasca o legdtura cu clienta lui:

1. adoptarea unei atitudini pozitive ca s-o conducd spre
obiectivul lui;

2. sincronizarea limbajului trupului si a tonalitdtii vocii in
timpul conversatiei lor;

3. folosirea intrebdrilor deschise si ascultarea cu atentie a
raspunsurilor ei; St

4. identificarea preferintelor ei senzoriale.

Tabloul de ansamblu

Implicatiile indiciilor de accesare verbala si vizuala pe care
le-am discutat in acest capitol sunt deosebit de importante
pentru toti cei care doresc ,,sa se conecteze” cu semenii lor si
sa stabileasca rapportul planificat. Cand veti invata ce
elemente prefera fiecare individ, veti putea sa comunicati cu el
mult mai usor, aflandu-va pe aceeasi lungime de unda,
indiferent daca persoana respectiva prefera elementele vizuale,
auditive sau kinestezice.

In acest fel, veti inregistra progrese uluitoare, pe care nu
le-ati fi facut niciodata daca nu ati fi invatat cum sa identificati
preferintele senzoriale ale oamenilor.

Dezvoltarea abilitatii de a detecta preferintele senzoriale
presupune acordarea unei atentii deosebite celor din jur — si
acest lucru te qjuta sa te apropii de oameni si sa le sondezi
sufletul.

Veti gasi in urmatoarele pagini patru exercitii care va vor
ajuta sa va consolidati cunostintele abia dobandite. Trageti la
Xerox aceste pagini sau completati-le direct pe carte!
Rezolvati-le fara sa recapitulati acest capitol sau capitolul
precedent!

Persoanele care prefera elementele auditive isi doresc sa



discute pe marginea acestor exercitii, iar cei care prefera
elementele vizuale isi imagineaza raspunsurile, dar acestea
trebuie notate pe hartie. Notarea raspunsurilor va obliga sa
folositi toate cele trei simturi — si aceasta este cea mai rapida
modalitate prin care puteti stoca informatiile in memorie.

Dupa ce ati completat tabelele, rasfoiti paginile precedente
ca sa descoperiti lucrurile pe care le-ati omis!

Aceste indicii necesare identificarii preferintelor senzoriale
au un caracter general. Dar in momentul in care aceste
s,generalitati” merg in aceeasi directie, inseamna ca ati
descoperit modalitatea fundamentala prin care un individ
percepe lumea. Detineti in acest fel cel mai eficient instrument
in procesul de stabilire a rapportului si a relatiilor cu cei din
jur.



Cum se diferentiaza din punct de vedere fizic oamenii care

prefera...?

Elementele vizuale

Elementele
auditive

Elementele
kinestezice




Cum se diferentiaza din punct de vedere auditiv oamenii
care prefera...?

Elementele vizuale Elementele Elementele
auditive kinestezice




Cum se diferentiaza din punct de vedere al vestimentatiei
adoptate — oamenii care prefera...?

Elementele vizuale Elementele Elementele
auditive kinestezice




Ce cadouri ati cumpara pentru oamenii care prefera...?

Elementele vizuale Elementele Elementele
auditive kinestezice




Capitolul 10

O scurta recapitulare

Oamenii sunt atrasi unii de altii si sunt dornici sa
stabileasca legaturi — sa fie agreati de cei din jur. Cei care
stapanesc arta comunicarii nu 1isi datoreaza succesul
talentului sau tehnicilor oratoriei; nu se zbat sa-si insuseasca
aceste capacitati si strategii de comunicare. Ei lasa lucrurile
sa-si urmeze fagasul normal. Aceasta este diferenta dintre cei
care se lupta si nu ajung nicaieri si cei care par sa nu faca
nimic si au totul.

Cu cat veti exersa mai mult invataturile din aceasta carte,
cu atat veti reusi sa stabiliti mai usor rapportul cu semenii
vostri. Fireste, trebuie sa le puneti cu multa staruinta in
practica, dar in curand vor deveni la fel de simple ca inotul sau
mersul pe bicicleta.

Misiunea acestei carti este sa va ajute sa stabiliti relatii cu
cea mai bogata resursa pe care o aveti la dispozitie: oamenii
care va inconjoara. Ea este destinata sa va ajute sa stabiliti
rapportul, o legatura spontana, cu semenii vostri. Dupa cum
ati vazut deja, rapportul este o veriga intre momentul primei
intalniri cu o persoana si procesul de comunicare. Calitatea
acestui rapport poate sa influenteze rezultatul final. Rapportul
ia nastere in mod firesc sau planificat.

Valoarea procesului de comunicare consta in raspunsul pe
care il primim de la cei din jur. Pentru ca acest proces sa
obtina rezultatul dorit, strategia KFC joaca un rol extrem de
important — si nu doar in arta comunicarii, ci in toate
domeniile vietii unde doriti sa obtineti un rezultat pozitiv.

Formula ideala pentru intampinarea unei persoane
necunoscute este: Expunerea — Contactul vizual — Zambetul —
Salutul - Inclinarea. Voi trebuie sa afisati primii un limbaj al
trupului deschis, sa stabiliti contactul vizual, sa zambiti si sa
salutati, iar pozitia de inclinare spre interlocutor stabileste
procesul de sincronizare. Trebuie sa va amintiti acest lucru
cand va aflati in fata unui individ cu care doriti sa stabiliti



rapportul.

Urmatorul pas este alegerea atitudinii. O atitudine pozitiva
este vitala pentru imaginea de sine, dar si pentru modul in
care va percep cei din jur. Atitudinea va asigura congruenta
sau credibilitatea, asa cum reiese din cei trei Vai procesului de
comunicare. Cu alte cuvinte, cand adopti o atitudine negativa
— precum mania — arati manios, vorbesti cu manie si folosesti
cuvinte rautacioase — toate acestea dovedesc o atitudine
respingatoare. Este mult mai usor sa castigi simpatia
oamenilor cand adopti o atitudine pozitivd, ,contaminandu-i”
pe toti cei cu care vei intra in contact.

Am discutat despre limbajul trupului si am vazut ca —
alaturi de gesturi — expresiile faciale joaca un rol extrem de
important in crearea imaginii de sine — 55%. De aceea este atat
de valoros in procesul de sincronizare a rapportului planificat.

Cand spunem unei persoane ,Te plac”, spunem de fapt
,Seman cu tine”. In cadrul rapportului planificat, nu asteptam
sa vedem daca avem ceva in comun cu persoana respectiva; ne
sincronizam imediat limbajul trupului, tonul vocii si cuvintele
cu cele ale interlocutorului nostru. Suntem constienti de
faptul ca ne-am sincronizat — inconstient — reactiile emotionale
cu oamenii care ne-au influentat de-a lungul timpului -
parintii, prietenii, profesorii etc., motiv pentru care este usor si
firesc sa ne sincronizam cu alti oameni pentru a-i face sa se
simta relaxati in compania noastra.

In timpul procesului de comunicare cu un individ complet
necunoscut, am aflat ca intrebarile sunt ,factorii declansatori”
ai conversatiei si se incadreaza in doua categorii: deschise si
inchise.

Intrebarile deschise ii determina pe oameni sa vorbeasca si
acesta este scopul comunicarii. Stiti acum ca manifestarea
reactiilor fizice si verbale mentine conversatia in plina
desfasurare. O discutie presupune descrierea experientelor
traite si — cu cat aceasta descriere este mai artistica si mai
»colorata” — cu atat interlocutorii si le pot imagina mai bine si
le pot trai alaturi de voi. O consecinta a acestui fapt este
consolidarea rapportului stabilit prin planificare.

Ati aflat din paginile acestei carti ca oamenii pe care ii



intalniti sau pe care ii cunoasteti deja va ofera un mister
senzorial. Cu ce fel de persoane doresc sa stabileasca legaturi
— cu cele care prefera elementele vizuale, auditive sau
kinestezice? Ati inceput acum sa le sondati modul in care
percep lumea inconjuratoare.

Chiar daca incercarile de aplicare a acestor invataturi s-au
soldat cu un esec, nu va faceti griji! Sunteti pe drumul cel bun.
Daca observati cu atentie limbajul, trupul si expresiile
oamenilor, daca le ascultati cuvintele, le priviti miscarile
ochilor, manifestati reactii si sustineti conversatia — nu aveti
cum sa pierdeti: veti castiga, fara indoiala, simpatia oamenilor.
Atata timp cat aveti o atitudine pozitiva.

De unde sa incep?

Trebuie sa va spun inca o data ca aceasta carte nu va ofera
un nou stil de viata si nici un alt mod de a fi. Ea nu este o
bagheta magica pe care o puteti folosi pe strada pentru ca
oamenii sa va indrageasca pe loc. Invataturile pe care vi le
daruiesc prin intermediul paginilor acestei carti sunt niste
instrumente si strategii cu ajutorul carora puteti stabili
rapportul extrem de repede.

Am discutat despre cele patru elemente fundamentale care
ne ajuta sa construim relatii personale in mai putin de 90 de
secunde: atitudinea, procesul de sincronizare, conversatia si
preferintele senzoriale. Cunoasterea aprofundata a acestor
elemente si punerea lor in practica vor contribui la
perfectionarea artei de a comunica, iar rezultatele vor fi
evidente.

Cunoasteti acum motivele pentru care stabiliti legaturi cu
unii oameni in mod firesc in timp ce cu altii nu reusiti acest
lucru. De cand ati inceput aceasta carte, probabil ca v-ati
imbunatatit deja relatiile de familie, dar si pe cele de la
serviciu. Abordati oamenii cu mai multd incredere si
sinceritate si va bucurati de fiecare experienta noua pe care o
traiti. Ati inteles ca sunteti inzestrati deja cu talentul si
capacitatile necesare stabilirii legaturilor cu ceilalti oameni.

Cu cat veti folosi mai mult instrumentele pe care vi le-am



impartasit pe parcursul acestei carti — de la imaginea pe care o
proiectati prin intermediul unei atitudini pozitive pana la
sinceritatea si carisma pe care le manifestati atunci cand
intampinati pe cineva, de la relaxarea si empatia generate de
procesul de sincronizare pana la abilitatea de a recunoaste
simtul pe care se bazeaza cel mai mult o persoana — cu atat
veti reusi sa stabiliti rapportul mai usor si sa construiti relatii
personale in mai putin de 90 de secunde.

Daca ar fi sa realizez o ierarhie a acestor patru elemente,
atitudinea pozitiva s-ar situa pe primul loc datorita puterii ei
de a genera sentimente pozitive in sufletul vostru, dar si in cel
al semenilor vostri. Atitudinea este contagioasa si exercita o
influenta covarsitoare asupra limbajului trupului, tonului
vocii si cuvintelor pe care le folositi. Veti observa o
imbunatatire imediata a capacitatilor si talentului de a stabili
rapportul din momentul in care veti reusi sa va controlati
atitudinea. Daca nu o veti controla in mod corespunzator,
atitudinea se va intoarce impotriva voastra — si asta intr-o
fractiune de secunda. Atitudinea poate sa atraga sau sa
respinga oamenii.

Urmatorul factor important pe care l-am analizat in
aceasta carte este puterea uluitoare a procesului de
sincronizare. Asa cum ati vazut deja, sincronizarea face parte
din ,bagajul” nostru nativ si o punem adesea in practica in
mod inconstient cu oamenii pe care ii agream. Cand intalniti o
persoana si vreti sa stabiliti rapportul fara intarziere, demarati
imediat procesul de sincronizare! La inceput, vi se va parea
ciudat, in mod deosebit daca nu ati facut exercitiul de
sincronizare in grupuri de cate trei. In cazul in care l-ati
rezolvat, s-ar putea sa va intrebati cum va veti descurca fara
el. Doua sau trei zile sunt suficiente ca sa va experimentati in
acest domeniu. L-ati exersat toata viata — intr-un fel sau altul -
cu oamenii apropiati.

In timp ce deveniti experti in arta conversatiei si va
incurajati interlocutorii sa vorbeasca, veti gasi timpul necesar
ca sa observati si sa analizati preferintele senzoriale. Acest
proces trebuie sa se desfasoare insa de la sine, nu trebuie
accelerat. Va mai amintiti de cartile Magic-Eye, care au aparut



pe la inceputul anilor 90? Aceste carti iti ofereau niste
fotografii ciudate, dar treptat, uitandu-te la ele, vedeai in cele
din urma o fotografie 3-D. Procesul de identificare a
preferintelor senzoriale este asemanator cu cel descris mai
sus. Cauti si analizezi, cazi prada frustrarilor si apoi, deodata,
iti refocalizezi atentia asupra oamenilor pe care incepi sa-i
diferentiezi in functie de caracteristicile lor unice. Acest proces
se datoreaza stabilirii unui rapport elegant si profund - la
nivelul subconstientului, unde se naste adevarata unitate si
armonie. Identificarea preferintelor senzoriale ale semenilor
nostri ne ofera instrumentul cu ajutorul caruia putem sonda
si ne putem consolida rapportul prin planificare stabilit cu cei
din jur — sursa noastra cea mai valoroasa.

Sa ne imaginam ca te afli la o conferinta, unde ai facut
cunostintd cu Sylvie Clairoux, directorul departamentului
unde ai vrea sa lucrezi. Procesul de relationare se desfasoara
lin si se bazeaza pe respect si bunavointa; atitudinea pozitiva
pe care ai adoptat-o iti asigura un rapport imediat. Desi sunt
sapte oameni prezenti la conferinta, iti sincronizezi miscarile
trupului cu cele ale Sylviei, fara sa insisti insa asupra
contactului vizual. Subconstientul ei preia mesajele tale.
Stabileste si ea contactul vizual, iti zambeste politicos, iar tu ii
raspunzi in aceeasi maniera politicoasa. Ai exersat zilnic acest
exercitiu si iti dai seama acum - din felul in care se imbraca,
din cuvintele pe care le foloseste, din miscarea ochilor si
tonalitatile vocii — ca prefera elementele auditive. Cand
vorbesti cu ea, iti sincronizezi tonul vocii si folosesti cuvinte
auditive (,Suna minunat!”... ,Toti membrii echipei au dat glas
opiniei lor”). Cum ar fi posibil ca aceasta persoana
necunoscuta sa nu te simpatizeze cand arati, vorbesti si te
misti ca ea? In pauza o abordezi.

— As vrea sa aflu mai multe lucruri despre aceasta
propunere, incepi tu conversatia.

— Ne-am mai intalnit? intreba doamna Clairoux.

,Cred ca te place” — iti sopteste vocea constiintei.

Ipoteza rapportului



In timp ce scriu aceasta carte, plec de la premisa ca te plac,
cititorule. Ma bazez pe ipoteza ca am nevoie de tine, asa cum si
tu ai nevoie de mine. Si mai mult, ma bazez pe ipoteza ca am
dreptate. Asta imi da increderea sa scriu mai departe. Avem
nevoie unii de altii; aceasta este baza rapportului nostru. $iin
acest fel stabilim relatii.

Putem sa ne folosim puterea imaginatiei ca sa emitem
ipoteze pozitive. Cele cinci simturi ale noastre ne furnizeaza
atatea informatii incat nu le putem procesa in mod constient.
Creierul le sorteaza in trei ,grupuri” diferite. ,Grupul”
principal de informatii este sters din constiinta noastra. De
exemplu, nu esti constient de piciorul tau stang daca nu-ti
atrag eu atentia si, cu siguranta, nu ai nici cea mai vaga idee
cum cresc unghiile de la maini. Informatiile din cel de-al doilea
L2rup” sunt distorsionate; imaginatia se joaca de fapt cu ele,
distorsionand realitatea (iti imaginezi cum va fi vacanta pe
care ti-o doresti atat de mult; devii paranoic in legatura cu
bateria din detectorul de fum etc.). Al treilea ,grup” de
informatii este stocat si poartd numele de notiuni universale
sau ipoteze. Cand vezi o tigaie, pornesti de la ipoteza ca
obiectul acela din metal cu maner lung de pe soba vecinului, in
care acesta face clatite, nu poate fi altceva decat o tigaie; nu
trebuie sa mai cauti o alta definitie. Creierul a emis astfel o
ipoteza universala. Ipotezele au un rol pozitiv in procesul de
invatare, dar pot sa creeze si fantezii periculoase, limitative si
nedrepte. Daca imaginatia distorsioneaza informatiile ca sa va
indeparteze de oameni, trebuie sa intelegeti ca ea incearca sa
emita ipoteze negative, bazandu-se pe experientele din trecut.
In acest caz, imaginatia este cea care conduce, iar scorul este
urmatorul: 1-0 pentru imaginatie.

Trebuie sa mentineti controlul asupra imaginatiei. Ea
trebuie folosita doar pentru a emite ipoteze pozitive. lata
cateva exemple!

Dupa ce le cititi, inchideti ochii si incercati sa vedeti cum
arata, cum suna si ce sentimente va trezesc:

Imaginati-va ca stabiliti rapportul intre voi si semenii
vostri!

Imaginati-va ca ii veti agrea in aceeasi masura in care si ei



va vor agrea pe voi!

Imaginati-va ca procesul de relationare, de sincronizare
etc. vor da roadele scontate!

Imaginati-va ca oamenii va vor acorda increderea lor, iar
voi veti face acelasi lucru pentru eil

Imaginati-va ca invataturile din aceasta carte se vor dovedi
eficiente in cazul vostru, pentru ca au fost eficiente si pentru
alti oameni!

Imaginati-va ca veti schimba viata indivizilor pe care ii veti
intalni!

Imaginati-va ca veti influenta pozitiv nu doar viata acestor
indivizi, ci si pe cea a comunitatii in care traiti!

Imaginati-va ca o comunitate unita reprezinta un loc unde
ne incurajam, ne stimulam si ne promovam reciproc!

Oamenii care stabilesc relatii traiesc mai mult; oamenii
care stabilesc relatii se bucura de avantajele colaborarii;
oamenii care stabilesc relatii se simt puternici si in siguranta.
Oamenii care stabilesc relatii inregistreaza progrese. Impreuna
ne ridicam sau ne prabusim, impreuna ne inecam sau inotam,
impreuna radem sau plangem. In final, trebuie sa spunem ca
numai oamenii ne pot ajuta sa trecem mai usor peste marile
greutati ale vietii si tot ei ne infrumuseteaza universul.

O parabola moderna

In ultimul timp, am tinut foarte multe seminarii in fata
elevilor de liceu. Multi dintre ei incearca sa se angajeze cu
jumatate de norma sau pe timpul verii si trebuie sa invete sa
stabileasca legaturi cu oamenii. Nu-1 voi uita niciodata pe unul
dintre studenti care — la un moment dat — mi-a intrerupt
discursul:

— Mai, omule, am fost la nenumarate interviuri, dar
nimeni nu vrea sa ma angajeze, mi-a spus el. Am incercat la o
farmacie, la bacanie, la o firma...

Ceilalti studenti au inceput sa chicoteasca. Motivul era
destul de clar. Tanarul purta niste pantaloni de armata rupti
si un tricou pe care scria ,Rancid” (acesta este numele unei
formatii de muzica thrash-punk). In urechea stanga avea trei



cercei, iar in nas — un inel. 3i ca sa evidentiez si mai bine
infatisarea sa unica, trebuie sa specific faptul ca avea o
creasta in genul triburilor mohicane, de culoare verde, care se
inalta semeata pe crestetul capului chel.

— Si ce vrei? l-am intrebat eu.

— O slujba, ce altceva?

— Te-ai gandit sa schimbi ceva din felul tau de a fi ca sa-ti
atingi telul?

M-a privit insistent, tinandu-si bratele incrucisate pe
piept.

— Si ce sa schimb? m-a intrebat el.

— Ce-ai zice de Iinfatisarea fizica? am spus eu,
aplecandu-ma spre el.

— Sub nici o forma, omule! mi-a raspuns el aproape
tipand. Daca nu le place cum arat, inseamna ca dau dovada de
discriminare.

— Vad care este punctul tdau de vedere, am spus eu.
(Prefera elementele vizuale.) Dar stim amandoi care este
mecanismul lumii. Ce vrei, asadar? O slujba sau coafura ta
neobisnuita?

A urmat o tacere lunga. In cele din urma, si-a desfacut
bratele si si-a atintit privirea in tavan.

— Slujba, cred, a murmurat el.

Colegii lui au inceput sa rada intelegatori. Apoi, li s-a
alaturat si el. Am ras cu totii din tot sufletul. Despre asta este
vorba in povestea noastra.
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Neuro-Lingvistice (NLP). Astazi, isi impartaseste descoperirile
unui public vast de pe trei continente, tine discursuri,
organizeaza seminarii si le ofera spectatorilor sai instrumente
concrete de comunicare. Cand nu calatoreste prin lume, el
locuieste in Canada impreuna cu sotia sa, Wendy, si cei trei
copii ai lor. Pagina sa de Internet este:
wwuw.nicholasboothman.com.



http://www.nicholasboothman.com/
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