ALLAN PEASE

LIMBAJUL TRUPULUI

Cum pot fi citite gandurile altora din gesturile lor

182 ilustratii

Traducerea de Alexandru Szabo

Editura POLIMARK

PSIHOLOGIA VIETII COTIDIENE Colectie
coordonata de Alexandru Szabo

Coperta: Silvia Muntenescu

CUPRINS

Traducere realizata dupa volumul
BODYLANGUAGE - How to read others’
thoughts by their gestures, Sheldon Press,
London, 1992. Editia a 18-a

Copyright © Allan Pease 1981

Prima editie: 1981, Camei Publishing
Company,

North Sydney, Australia

Toate drepturile rezervate. Nici un fragment

din aceasta carte nu poate fi reprodus sau
transmis sub nici o forma si prin nici un fel de
mijloace — electronice, mecanice, inclusiv
fotocopiere sau inregistrare, fara permisiunea
in scris din partea editorului.

© Pentru versiunea in limba romana:
Editura POLIMARK, Bucuresti, 1997
Sanda

Tehnoredactare

Stroescu ISBN 973-

computerizata:

Introducere 35

I Precizari privind intelegerea temei 11

II Teritorii si zone 31

III Gesturi facute cu palma 47

IV Gesturi ale mainii si bratului 65

V Diferite gesturi cu mana adusa la fata 77
VI Bratul ca bariera de protectie 95

VII Piciorul ca bariera de protectie 107

VIII Alte gesturi larg raspandite 119



IX Semnale ale ochilor 135

X Gesturi si semnale de curtenire 145

XI Tigarete, tigari de foi, pipe si ochelari 155
XII Gesturi teritoriale si ale posedarii 163

XIII Copieri si imagini-oglinda 169

XIV Statura si statutul social 175

XV Indicatori 179

XVI Birouri, mese si aranjamente de asezare 193
XVII Jocuri de putere 205

XVIII Sa rezumam cele afirmate pana acum 211

INTRODUCERE

Despre "limbajul trupului'" am auzit pentru
prima data m1 1971 la un seminar, si tema a inceput
sa ma intereseze atat de mult, incat voiam sa aflu cat
mai multe despre ea. Conferentiarul ne-a vorbit
cercetari efectuate de

Ray Birdwhistell de la

despre unele
profesorul

Universitatea din Louisville, care au aratat
ca prin gesturi, tinuta, pozitie a trupului §i
prin distanta mentinuta se realizeazd o
cantitate mai mare de comunicdri interumane,
decat pe orice alta cale. Lucram pe atunci, de mai
multi ani, in domeniul consultantei manageriale
si am participat la o serie de cursuri intensive
legate de metodele eficiente de desfacere, dar la nici
unul din aceste cursuri nu s-a amintit nimic despre
non-verbale ale

aspectele si  implicatiile



intalnirilor personale directe.

Cercetarile pe care le — am intreprins au
aratat ca dispunem de putine informatii utile
despre limbajul trupului, 1in cartotecile
bibliotecilor si universitatilor pot fi intalnite studii
pe aceasta tema, dar cele mai multe dintre ele sunt
doar compilari ale unor presupuneri teoretice
formulate de autori lipsiti aproape total de
experienta practicd in privinta contactelor cu
alte persoane. Nu afirm prin aceasta ca asemenea
lucrari sunt lipsite de importanta; este vorba doar
de faptul ca majoritatea dintre ele sunt prea speciale
pentru a putea fi aplicate in practica.

in timpul elaborarii acestei carti am parcurs un
numar mare de studii ale unor remarcabili savanti
din domeniul psihologiei comportamentului,
conectindu-le la cercetiari similare din domenii ca:
zoologia, pedagogia,

sociologia, antropologia,

psihiatria, consultul familial (family counselling),

negocieri comerciale. Cartea infitiseaza, de
asemenea, numeroase scene de viata, privind modul
in care trebuie actionat in intilnirile directe, scene
bazate pe nenumarate imagini video si film realizate
de mine sau de altii in Australia si pe alte
continente, precum si pe experientele si intalnirile
avute cu mii de oameni, pe care, In ultimii
cincisprezece ani, i-am intervievat, pe unii i-am
adunat in jurul meu, i-am instruit in management
sau mi-au fost parteneri de afaceri.

Aceasta carte nu poate fi considerata ca
reprezentand ultimul cuvant in problema limbajului
trupului si nici nu contine acele formule magice pe
care le promit unele lucrari. Scopul ei este de a-1 face
pe cititor mai constient de propriile sale gesturi si
semnale non-verbale si de a demonstra cum oamenii

comunica intre ei cu ajutorul acestui factor de

mediere.

i @

Cartea separa si analizeaza, rand pe rand,



fiecare element constitutiv al limbajului trupului si
gesticulatiei, desi putine gesturi apar izolate de
celelalte. M-am straduit, in schimb, sa evit orice
simplificare exagerata. Comunicarea non-verbala
este un proces complex, care include omul, mesajul,
starea lui sufleteasca si miscarile trupului.

Se vor gasi intotdeauna indivizi care vor protesta
si vor incerca sa demonstreze ca studierea
limbajului trupului nu este decat un mijloc de a afla,
prin utilizarea unor cunostinte stiintifice, secretele
sau gindurile oamenilor, pentru a-i exploata si
domina. Scopul acestei carti este de a-l1 ajuta pe
cititor sa patrunda in problematica comunicarii
intre oameni si in felul acesta sa ajunga sa-i inteleaga
mai bine pe altii si, In consecinta, si pe sine insusi.
Este mai usoara convietuirea cu evenimente al
ciror mod de functionare il cunoastem: lipsa
intelegerii, ignoranta stirnesc teama si superstitie si

NE FAC SA fim mai obstructionisti fati de altii.

Ornitologul studiaza pasarile nu pentru a le vana si a
le pastra, apoi, ca trofee. Tot astfel, cunostintele si
iscusinta obtinute in domeniul comunicarii non-
verbale fac ca fiecare intalnire cu o alta persoana sa
devina un eveniment palpitant. Initial aceasta carte o
voiam ca un manual usor utilizabil pentru oameni
de afaceri si diferiti manageri, dar, in decursul celor
zece ani de cercetare si adunare a datelor, materialul
s-a extins atat de mult, incat ea poate fi folosita de
orice cititor, indiferent de vocatia sau pozitia in
societate, care doreste sa inteleaga mai bine unul din
cele mai complexe evenimente ale vietii Intilnirea
personala cu un alt semen al sau.
CAPITOLUL 1
PRECIZARI
INTELEGEREA TEMEI

PRIVIND

Apropiindu-ne de sfarsitul secolului XX, suntem
martorii aparitiei unui nou tip de om de stiinta, cel

din domeniul comunicarilor non-verbale. Tot asa



cum ornitologul se delecteaza observand pasarile si
comportamentul lor, specialistul in comunicari non-
verbale urmareste cu pasiune semnele si semnalele non-
verbale ale fiintelor umane. El le supune observatiei
peste tot unde indivizi intra in interrelatii — in
timpul indeplinirii indatoririlor sociale, pe plaja, la
televizor, in birouri. El este un cercetitor al
comportamentului uman si doreste sa cunoasca modul
cum procedeaza ceilalti oameni, pentru a afla astfel cat
mai multe despre el Insusi si despre posibilitatile
imbunatatirii relatiilor sale cu ceilalti oameni.

Este aproape incredibil ca in decursul evolutiei
umane de mai bine de un milion de ani, aspectele non-
verbale ale comunicarii au Inceput sa fie studiate mai
intens abia In anii '60, iar publicul a luat cunostinta
de existenta acestora numai in 1970, o data cu aparitia
cartii lui Julius Fast despre limbajul trupului. Ea a
fost un rezumat al muncii depuse pana atunci de

savantii behavioristi in domeniul comunicarii non-

verbale, dar multi dintre semenii nostri nu au aflat
nici astazi de existenta limbajului trupului si cu
atit mai putin de importanta acestuia in viata lor.

Charlie Chaplin si multi alti actori ai filmului
mut au fost pionierii folosirii cu Indemanare a
comunicarii non-verbale; aceasta a fost pe atunci
singura metoda disponibila a ecranului. Fiecare
actor era considerat bun sau rau in masura in care
izbutea sa utilizeze gesturile si alte semnale ale
trupului pentru a comunica eficient. Cand filmul
vorbit a devenit popular, iar aspectelor non-verbale
ale jocului li s-a acordat mai putind atentie, multi
actori ai filmului mut au intrat in anonimat,
triumfand cei cu mai bune disponibilitati verbale.

in domeniul studiului de specialitate al
limbajului trupului, cea mai importanta lucrare
aparuta inainte de secolul XX a fost cartea lui

Charles Darwin, tiparita in 1872, The Expression

of the Emotions in Man and Animals (Exprimarea



emotiilor la om si la animale). Ea a avut un rol fecund
asupra studiilor moderne consacrate expresiilor
faciale si limbajului trupului in general, multe din
ideile si observatiile lui Darwin fiind validate de catre
cercetitorii moderni din intreaga lume. De
atunci, cercetiatorii au observat si Inregistrat
aproape un milion de semne si semnale non-verbale.
Dupa constatarea lui Albert Mehrabian, din totalul
mesajelor, aproximativ 7 la suta sunt verbale (numai
cuvinte), 38 la suta sunt vocale (incluzand tonalitatea
vocii, inflexiunea si alte sunete guturale), iar 55 la
suta sunt mesaje non-verbale. Profesorul Ray
Birdwhistell a facut estimari similare in privinta
cantititii comunicatiilor non-verbale intre
oameni. Dupa aprecierile sale, o persoana obisnuita,
de-a lungul unei zile, vorbeste efectiv timp de zece
sau unsprezece minute, iar o propozitie obisnuita

dureaza in jur de doua secunde si jumatate. Ca si

Mehrabian, el considera ca, in conversatiile in doi,

componentul verbal este sub 35 la  suta,

comunicarile non-verbale reprezentand peste 65 la
suta.

Majoritatea cercetatorilor sunt in general de
acord cu constatarea potrivit careia comunicarea
verbala este utilizata cu precadere pentru
transmiterea informatiilor, in timp ce canalul non-
verbal este folosit pentru exprimarea atitudinii
interpersonale, iar, in anumite cazuri, pentru a
inlocui mesajele verbale. De exemplu, o femeie poate
arunca o privire "ucigasa" unui barbat,
comunicand in felul acesta un mesaj cat se poate de
clar, fara a deschide gura.

Indiferent de nivelul cultural, cuvintele si miscarile
se leaga intre ele cu atata previzibilitate, incat, dupa
opinia lui Birdwhistell, un om bine antrenat poate
preciza ce miscare face o anumitd persoana prin
simpla ascultare a vocii acesteia, in mod similar,

Birdwhistell explica in ce fel se poate stabili care



este limba materna a unei persoane, observand doar
gesturile sale.

Multi accepta cu greu faptul ca, din punct de
vedere biologic, omul este totusi un animal. Homo
sapiens este o specie a primatelor, 0 maimuta cu
corpul neacoperit de par, care a deprins mersul pe
doua picioare si are un creier dezvoltat, capabil de
gandire. Ca si alte specii, si noi suntem dominati de
legi biologice, care ne controleaza actiunile si
reactiile, limbajul trupului si gesturile. Dar, uimitor,
omul este rareori constient de faptul ca miscarile si
gesturile sale pot transmite o anumita poveste, in
timp ce vocea sa poate spune cu totul altceva.

PERSPICACITATE, INTUITIE SI
PRESIMTIRE

Din punct de vedere practic, de fiecare data cand
spunem despre cineva ca este ''perspicace' sau are
"intuitie'" ne referim la capacitatea sa de a citi

semnalele non-verbale ale altor persoane si de a le

compara cu cele verbale. Cu alte cuvinte, cand
spunem ca "presimtim' sau "simtim" ca cineva ne-a
mintit, de fapt remarcam ca limbajul trupului sau si
cuvintele rostite de acel ins nu sunt in concordanta.
Este ceea ce oratorii numesc simtul auditoriului sau
raportul cu un grup de oameni. De exemplu, daca
publicul incepe sa stea cu spatele rezemat de scaun,
cu barbia in piept si mainile incrucisate, un orator
"perspicace' va simti sau presimti ca spusele sale nu
au efectul scontat. El va deveni constient ca trebuie sa
abordeze altfel tema daca doreste sa capteze
auditoriul. Dimpotriva, cel care este lipsit de aceasta
"perspicacitate’ va gafa in continuare,
mentinandu-se in indiferenta publicului.

Femeile sunt in general mai perspicace decat
barbatii, si acest fapt justificA ceea ce de obicei
numim "intuitie feminina". Femeile au abilitatea
innascuta de a colectiona si descifra semnalele non-

verbale si de a observa cu un ochi atent detaliile



marunte. De aceea, putini soti 1si pot minti nevestele,
fara sa fie descoperiti, in timp ce majoritatea
femeilor pot cu usurinta trage pe sfoara barbatii,
fara ca acestia sa realizeze ce s-a intamplat.

Aceasta intuitie devine deosebit de evidenta la
femeile care au crescut copii, in primii ani, mama
realizeaza comunicarea cu copilul mai ales pe cale
non-verbala; aceasta este cauza pentru care de cele
mai multe ori femeile devin negociatoare mai
perspicace decat barbatii.

SEMNALE INNASCUTE, GENETICE,
DEPRINSE SI SPECIFICE UNOR CULTURI

Nenumarate cercetari si discutii au loc pentru a
stabili daca semnalele non-verbale sunt innascute,
insusite, transferate genetic sau dobandite pe alta
cale. S-au adunat dovezi din observarea
nevazatorilor si/sau a surzilor, care nu pot deprinde
semnalele non-verbale pe cale vizuala sau auditiva,
din analiza

comportamentului gestic propriu

diferitelor culturi, precum si din studierea
comportamentului maimutelor — rudele noastre cele
mai apropriate din punct de vedere antropologic.
Rezultatele acestor cercetari arata ca anumite
gesturi apartin fiecareia din aceste categorii. De
exemplu, puii celor mai multe primate se nasc cu
capacitatea imediata pE A suGe, semnaland, oarecum,
ca ea este inniscutd sau genetica. Savantul german
Eibl-Eibesfeldt a constatat ca expresia zambitoare a
copiilor nascuti orbi si surzi este independenta de
orice invatare sau copiere, ceea ce inseamna ca este
un gest innascut. Studiind expresiile faciale ale
unor indivizi din cinci culturi foarte diferite,
Ekman, Fricsen si Sorenson au adus argumente in
sprijinul anumitor idei ale lui Darwin despre
gesturile innascute. Ei au constatat ca, pentru
exprimarea emotiilor, in cadrul fiecarei culturi este

folosita aceeasi mimica de baza, ceea ce i-a dus la

concluzia ca aceste gesturi sunt, in mod cert,



innascute.

Atunci cand incrucisam bratele pe piept, care din
cele doua brate 1l asezam deasupra, cel drept sau cel
stang? Majoritatea oamenilor nu pot raspunde la
aceasta intrebare inainte de a incerca practic acest
gest. in timp ce una din miscari o simte confortabila,
cealalta i se pare complet nepotrivita. Este limpede ca
aici avem de a face cu un gest genetic care nu poate fi
schimbat.

Despre unele gesturi se discuta inca, daca sunt
insusite cultural, devenind astfel obisnuinte, sau
sunt mostenite. De exemplu, majoritatea barbatilor 1si
imbraca haina bagand méana dreapta in méaneca; or,
cele mai multe 1 rinei procedeaza invers. Cand un
barbat trece pe langa o femeie pe o strada aglomerata,
de regula se intoarce cu lot trupul spre ea; femeia, in
aceeasi situatie, isi intoarce trupul de la el. Face
aceasta instinctiv pentru a-si proteja sanii? Este

aceasta o reactie feminina innascuta sau a fost insusita

in mod constient, observand cum procedeaza alte
femei?

Multe din comportamentele noastre non-verbale
de baza le-am deprins si intelesul multor miscari si
gesturi este determinat din punct de vedere cultural.
Sa aruncam acum o privire asupra acestor aspecte

ale limbajului trupului.

CATEVA GESTURI DE
ORIGINEA LOR

BAZA  SI

Majoritatea gesturilor de baza ale comunicarii
sunt aceleasi in intreaga lume. Cand oamenii sunt
fericiti, zambesc; cand sunt tristi sau suparati, se
incrunta sau devin posaci. A incuviinta dand din
cap inseamna, aproape in mod universal, '"da'" sau o
aprobare. Este una din formele inclinarii capului si
pare a fi un gest innascut, utilizat si de oamenii
nevazatori si surzi. Clatinatul capului intr-o parte si

alta pentru a indica un "nu" sau o negare este, de



asemenea, universal si se prea poate sa fie un gest
deprins imediat dupa nastere. Cand sugarul se satura
de lapte incepe sa-si clatine capul la stanga si la
dreapta pentru a indeparta sanii mamei. Cand
copilasul a mancat deja suficient, intoarce capul
intr-o parte si alta pentru a-si impiedica parintii sa-i
mai dea de mancare si, astfel, invata repede sa
utilizeze gestul clatinatului

capului  pentru

exprimarea dezaprobarii sau a atitudinii sale
negative.

Originea evolutivd a wunor gesturi poate fi
urmaritd pana in trecutul nostru animal, primitiv.
Scrasnetul dintilor provine din actul atacului si este
folosit si astazi de omul modern, sub forma ranjetului
sau a altor gesturi ostile, chiar daca acesta nu mai
ataca cu dintii. Zambetul a fost initial un gest de
avertizare, in timp ce astazi este asociat unor gesturi
de exprimare a bucuriei.

Ridicatul din umeri este, de asemenea, un bun

10

exemplu de gest universal, care se utilizeaza pentru
a semnala ca o persoana nu stie sau nu intelege despre
ce se vorbeste. Este un gest compus, alcatuit din trei

parti principale: palmele deschise, umerii

ridicati si sprancenele inaltate.

-

Figura 1. Gestul ridicarii din umeri

Tot asa cum limbajul verbal difera de la o



cultura la alta, si limbajul non-verbal poate fi
diferit in diferite culturi, in timp ce un gest poate fi
raspandit intr-o cultura data insotit de o interpretare
clara, intr-o alta cultura acelasi gest poate fi lipsit
de sens sau poate avea un inteles total opus. Sa
luam, de exemplu, interpretarile culturale si
implicatiile a trei gesturi manuale larg raspandite
— gestul "inel", gestul degetului mare si gestul

semnului "V".

Gestul "inel" sau "OK"

Acest gest a fost popularizat, in Statele Unite
ale Americii, la inceputul secolului al XIX-lea,
probabil de ziarele care in acea vreme au facut o
moda din a utiliza initiale pentru prescurtarea
frazelor uzuale. Exista multe pareri diferite privind
semnificatia "OK". ele

initialelor Dupa unii,

inlocuiesc expresia "all correct (totul este in

ordine), care putea fi scrisa in mod gresit "oll
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korrect””; dupa altii, ele ar marca opusul lui
"knock-out", adica K. O. Mentionam si o alta teorie
care sustine ca aceste

initiale sunt abreviatia locului de nastere 'Old
Kinderhook" al unui presedinte american din
secolul al XIX-lea, care a utilizat aceste initiale ca
slogan In campania sa electoralda. Nu vom afla
probabil niciodata care din aceste explicatii este
corecta, dar cert este ca "inelul" reprezinta litera

"O" 1n semnul

Figura 2. ""Totul este OK" "OK".

Sensul lui "OK" este identic In toate tarile
vorbitoare de limba engleza, si, desi acest sens s-a
raspandit in intreaga Europa si Asie, in anumite
locuri originea si sensul gestului sunt diferite, in
Franta, de exemplu, gestul "inelului'" semnifica si
"zero" sau '"'nmimic"; in Japonia poate insemna

"bani"; in unele tiri mediteraneene este un semn



pentru gaura si adesea se utilizeaza pentru indicarea
homosexualitatii.

Pentru cei care calatoresc in strainatate regula cea
mai sigura este sa se supuna principiului: "Cand te
afli la Roma, comporta-te asa cum se comporta cei
din Roma". in felul acesta vom putea evita posibile

situatii neplacute.

Gestul degetului mare ridicat
in Marea Britanie, Australia si Noua Zeelandi
gestul degetului mare ridicat are trei intelesuri: 1l

de

folosesc, obiceli,
autostopistii cand doresc sa
fie primiti Intr-un vehicul;
este un semn de OK; iar
atunci cand degetul marc este

ridicat brusc, el devine un

9 y semn de insulta, avand un sens
Figura 3. Gestul ’

degetului mare

- ordinar, obscen.
ridicat
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in unele tari, cum este Grecia, acest gest inseamna
ceva trivial si ne putem inchipui dilema unui auto-
stopist australian utilizind acest semn printre
greci. Cand un italian numara de la unu la cinci, el
foloseste acest gest pentru '"unu', iar degetul
aratator va fi "doi", in timp ce majoritatea
australienilor, americanilor si englezilor indica
numarul "unu" cu degetul aratator si numarul "doi"
cu cel de mijloc, in acest caz degetul mare va
reprezenta numarul "cinci'.

Degetul mare este utilizat, in combinatie cu
alte gesturi, si ca semn a! puterii si superioritatii
sau in situatiile cind cineva vrea sa ne
imbrobodeasca, intr-un alt capitol vom relua analiza

utilizarii degetului mare in aceste contexte specifice.

Seninul "V"



Figura 4. "Ti-o bag... "

Acest semn este raspandit in intreaga Australie,
Noua Zeelanda si Marea Britanie si semnifica ceva
trivial.

Winston Churchill 1-a popularizat ca semn al
victoriei in timpul celui de-al doilea razboi mondial,
numai ca, in versiunea sa, palma arata spre inafara,
pe cand palma intoarsa spre vorbitor reprezinta
varianta insultatoare, obscena  Totusi, in cea mai

mare parte a Europei si versiunea cu palma spre

interior inseamna 'Victorie', asa ca un englez care
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utilizeaza acest semn in sens de "Ti-o bag..." il va
ului, probabil, pe interlocutorul sau, care se va
intreba la ce victorie s-a gandit oare englezul. Acest
semnal inseamna si numarul "doi" in multe locuri
din Europa; daca europeanul insultat este barman,
drept raspuns el poate oferi englezului sau
australianului doua halbe de bere.

Aceste exemple arata ca interpretarea gresita a

gesturilor poate provoca
consecinte neplacute si ca
intotdeauna trebuie luat 1in

consideratie mediul cultural al
oamenilor inainte de a trage
concluzii pripite din limbajul
trupului sau din gesturile lor.

De aceea, in afara unor exemple

specifice, analiza noastra va avea

Figura 5. Gesturi
indicdnd o evaluare
critica

in vedere, cu prioritate, o

anumita zona culturala si se va

Il




referi, in general, la oameni albi adulti, din clasa
mijlocie, crescuti in Australia, Noua — Zeelanda,
Marea Britanie, America de Nord si in alte locuri

unde engleza este principala limba vorbita.

GRUPURI DE GESTURI

Una din cele mai serioase greseli pe care un
incepator in ale limbajului trupului o poate comite
este aceea de a interpreta un anumit gest izolandu-1

de alte gesturi

de

sau circumstante. Scarpinatul

capului, exemplu, poale insemna multe:

matreata, paduchi, sudoare, incertitudine,
memorie proastd sau minciuna, in functie de alte
gesturi facute concomitent. De aceea, pentru a le citi
corect, gesturile trebuie privite intotdeauna in ansam-
blul lor.
Limbajul trupului, asemenea oricarui alt
limbaj, consta din cuvinte, propozitii si 0 anumita

punctuatie. Fiecare gest este asemenea unui cuvint,

14

iar un cuvant poate avea mai multe intelesuri.
Numai analizat intr-o propozitie, alaturi de alte
cuvinte, putem intelege pe deplin sensul unui
cuvant. Gesturile sosesc grupate in "propozitii'" si
transmit neincetat adevarul despre sentimentele
si atitudinile persoanei in cauza. "Perspicace" este
acel om care poate citi ""propozitiile'" non-verbale si
le poate confrunta cu precizie cu propozitiile

verbale.

Figura 5 arata grupul de gesturi comune indicand
o evaluare critica. Cel mai important este gestul
mainii sprijinite pe obraz, cu degetul aratator
ridicat, in timp ce un alt deget acopera buzele, iar
degetul mare sprijina barbia. Dovezi in plus ca
acest ascultator il priveste in mod critic pe
vorbitor sunt picioarele asezate strans unul peste

altul si celalalt brat pus de-a curmezisul pe piept

(pozitie defensiva), precum si capul si barbia



lasate usor in jos (ostilitate). Aceasta "propozitie"
non-verbala afirma ceva de genul urmator: '""Nu-mi
place ce spuneti si nu sunt de acord cu dv. ".daca ar
spune ca a fost incintat de ceea ce dvs. ati afirmat, el
ar minti, deoarece cuvintele si gesturile sale ar fi in
discordanta. Cercetarea arata ca semnalele non-
verbale au o importanta de cinci ori mai mare decat
cele verbale, iar cand cele doua sunt in discordanta
oamenii se bizuie pe mesajul non-verbal, continutul
verbal putand sa nu fie luat in consideratie.

Vedem adesea politicieni de rang inalt stand la
pupitrul vorbitorilor, cu bratele strans incrucisate
pe piept (pozitie defensiva) si cu barbia lasata in jos
(pozitie criticad sau ostild), in timp ce Incearca sa
impresioneze auditoriul spunand cat de receptivi si
deschisi sunt ei fata de ideile tinerilor. Se straduiesc
sa convinga publicul de generozitatea lor, de
conceptia lor umanista si, In acelasi timp, aplica
lovituri

aspre si rapide de carate pupitrului.
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Sigmund Freud a observat o data ca, in timp ce o
pacienta vorbea elogios despre mariajul ei, in mod
inconstient tot trigea in sus si In jos verigheta de pe
deget. Freud cunostea semnificatia acestui gest
inconstient si nu s-a lasat surprins atunci cand
problemele de mariaj au aparut la suprafata.
Observarea grupurilor de gesturi si a concordantei
sau discordantei dintre aspectele verbale si cele non-
ale  comunicarii cheia

verbale reprezinta

interpretarii corecte a limbajului trupului.

Concordanta

Daca dvs., in calitate de orator, l-ati intreba pe
ascultatorul infatisat in Figura 5 ce parere are despre
cele rostite de dvs. si el ar raspunde ca nu este de
acord cu ele, atunci semnalele sale non-verbale
ar fi iIn concordanta cu propozitiile sale verbale.

Dimpotriva



Gesturi in context

Pe langa observarea grupurilor de gesturi si a
concordantei dintre vorbire si miscarile trupului,
toate gesturile vor fi considerate in contextul in care
apar. Daca, de exemplu, cineva sta asezat la un capat
de linie de autobuz cu mainile si picioarele tinute
strans unele peste altele si cu barbia lasata in jos,
intr-o zi friguroasa de iarna, dupa toate
probabilitatile el nu a luat aceasta pozitie din
defensiva, ci pentru ca 1ii este frig. Dar daca
respectivul ar adopta aceleasi gesturi in timp ce un
altul aflat In fata lui ar incerca sa-i vinda un produs
sau sa-i ofere un serviciu, interpretarea corecta ar fi
ca cel in cauza se manifesta in mod negativ sau
defensiv fata de situatie.

in tot cuprinsul acestei ciirti, gesturile vor fi luate
in consideratie in contextul lor, iar acolo unde va fi

posibil, vor fi examinate grupuri de gesturi.
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Alti factori care influenteaza interpretarea

Un om care practici o stringere de mana
numita "peste mort'" probabil va fi acuzat ca are un
caracter slab; ratiunea acestei opinii raspandite va
fi analizata in capitolul referitor la tehnicile
strangerilor de mina. in schimb, daca acel om
sufera de artrita la maiini, cu siguranta ca va
intinde mana in maniera "'peste mort', pentru a evita
durerea cauzata de o strangere puternica de mana. De
asemenea, artistii, muzicienii, chirurgii si toti cei care
efectueazd munci delicate cu mainile lor, prefera in
general sa nu intinda méana, iar daca totusi sunt
obligati sa o faca, vor folosi metoda "pestelui
mort' pentru a-si proteja mainile.

Daca cineva poarta o haina nepotrivita sau prea
strimta, se poate intampla sa nu fie in stare sa faca
unele gesturi si aceasta situatie poate afecta utilizarea
limbajului trupului. Aceste cazuri se refera la o mica

parte dintre oameni, dar este important de luat in



considerare ce anume efecte pot avea unele restrictii
fizice sau diferite incapacitati asupra miscarilor

noastre.

Rang si autoritate

Cercetarile efectuate In domeniul lingvisticii au
aratat ca exista o legatura directd intre gradul de
statut social, de instruire s§i prestigiu ale unei
persoane si bogatia vocabularului sau. Cu alte
cuvinte, cu cit mai sus se afla o persoana pe scara
vietii sociale sau de management, cu atit mai bine
reuseste sa comunice prin cuvinte si fraze.
Cercetarile referitoare la comunicarile non-verbale
au evidentiat existenta unei corelatii intre
disponibilitatea de vorbire (bagajul de cuvinte
detinut) al unei persoane si numarul de gesturi pe

care 1l utilizeaza pentru a transmite mesajul sau.

Aceasta Inseamna ca rangul social, instruirea si

numarului de gesturi sau de miscari ale trupului
utilizate. Persoana aflata pe treapta cea mai de sus a
ierarhiei sociale sau de conducere se bazeaza, in
principal, pe vocabularul sau bogat, in timp ce una
mai putin educatd sau necalificata se va sprijini,
pentru transmiterea intentiillor sale, mai mult pe
gesturi decat pe cuvinte.

Majoritatea exemplelor din aceasta carte se refera
la albii din clasa mijlocie, dar ramane ca o regula
generala constatarea potrivit careia cu cat ajunge
cineva mai sus pe scara social-economica, cu atat va

utiliza mai putine gesturi si miscari ale trupului.

Figura 6. Copilul spune o minciuna

prestigiul unei persoane au influenta directa asupra Figura 7. Adolescentul spune o minciuna

Figura 8. Adultul spune o minciuna



Rapiditatea unor gesturi si evidenta lor in ochii
altora este in legatura si cu varsta individului. De
exemplu, daca un copil de cinci ani spune 0 minciuna
parintilor, el isi acopera de indata gura cu 0 mina sau
cu amandoua (Figura 6). Gestul acoperirii gurii
alerteaza parintii in privinta comiterii minciunii.
Acest gest va fi utilizat si in continuare, in decursul
intregii vieti, modificAindu-se doar viteza aplicarii
lui. Cand minte, un adolescent isi ridica si el mana la
gura ca si copilul de cinci ani, dar, in loc de
acoperirea brusca a gurii, degetele vor mangaia usor
buzele (Figura 7).

Gestul acoperirii gurii devine si mai rafinat la
adulti. Cand adultul minte, creierul siu da ordin
mainii sa acopere gura pentru a stopa cuvintele
mincinoase, ca si in cazul copilului si al
adolescentului, dar, in ultima clipa, mana sa va
aluneca mai departe pe fata si va atinge nasul (Figura

8). Acest gest nu este altceva decat varianta rafinata a
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gestului de acoperire a gurii folosit in copilirie si
exemplifica faptul ca, o datid cu imbatranirea
omului, multe din gesturile sale devin mai rafinate si
mai putin vizibile. Aceasta inseamna ca este mult
mai dificil sa citesti gesturile unui om de cincizeci

de ani, decat ale unuia mult mai tanar.

FALSIFICAREA LIMBAJULUI
TRUPULUI

Se pune adesea intrebarea: 'Este posibila
falsificarea limbajului trupului nostru?"

Raspunsul la aceasta intrebare este, in general,
"nu", datorita lipsei de concordanta, care probabil
apare

intre utilizarea principalelor gesturi, a

microsemnalelor trupului si cuvintele rostite.
Palma deschisa, de exemplu, este asociata cinstei,
dar atunci cand escrocul isi tine palmele deschise si
zambeste in timp ce spune o0 minciuna, microgesturile

sale 1l tradeaza. Pupilele sale se contracteaza, una



din sprancene se ridica sau coltul gurii se smuceste si
aceste semnale contrazic gestul palmei deschise si
zambetul sincer. Drept urmare, cel care recepteaza
toate aceste semnale e tentat sa nu dea crezare celor
auzite.

Se pare ca mintea umana poseda un mecanism de
semnalizare a erorii, care indica "avarie'" atunci cand
primeste o serie de mesaje non-verbale
neconcordante. Ne intilnim iInsa si cu cazuri cand, in
speranta obtinerii unor avantaje, se falsifica cu buna
stiinta limbajul trupului. Sa luam, de exemplu,
concursurile Miss World sau Miss Univers, la care
fiecare concurenta utilizeaza miscari corporale
grijuliu insusite pentru a crea impresia de
cordialitate si sinceritate. Ele sunt punctate de catre
juriu dupa gradul in care pot transmite aceste
semnale. Dar chiar si cei mai priceputi dintre noi isi
pot falsifica limbajul trupului numai pentru o scurta

perioada de timp; in cele din urma trupul va emite
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acele semnale care sunt independente de actiunile
constiente. Multi politicieni sunt experti in falsificarea
limbajului trupului, folosindu-se de acesta pentru a
face pe alegatori sa dea crezare afirmatiilor lor;
despre cel care procedeaza astfel, cu succes, se spune
ca are farmec personal, ca este ""harismatic"'.

Fata este folosita mai des decat orice alta parte a
trupului pentru a camufla minciuna. Noi utilizam
zambetul, incuviintarea din cap si clipitul 1in
incercarea de a masca minciuna, dar, din nefericire
pentru noi, semnalele trupului spun adevarul,
lipseste deci concordanta dintre gesturile trupului si
semnalele noastre faciale. Studierea semnalelor faciale
este In sine o arta. in aceasta carte i-am dedicat putin
spatiu; pentru informatii suplimentare recomand
cartea lui Robert L. Whiteside, intitulata Face
Language (Limbajul fetei).

in concluzie, falsificarea limbajului trupului,

pentru o perioada mai lunga de timp, este dificila.



Asa cum vom vedea mai departe, pentru a putea
comunica cu altii si elimina gesturile care transmit
semnale negative, menta sa ne insusim si sa utilizam
gesturi  deschise, pozitive, in felul acesta,
convietuirea cu ceilalti va fi mult mai placuta, iar

noi mult mai simpatici in ochii lor.

Cum se minte cu succes?

in legiituri cu minciuna, dificultatea constii in aceea
ca actiunile subconstiente ale creierului sunt
involuntare si independente de minciunile verbale,
asa ca limbajul trupului ne da de gol. Acesta e
motivul pentru care cei ce mint rar sunt descoperiti
cu usurintd, oricat de convingiator ar suna
cuvintele lor. in clipa in care incep sa minta, trupul
lor emile semnale contradictorii si de aici ni se
creeaza senzatia ca ei nu spun adevarul, in timpul
creierul  difuzeaza

emiterii minciunii,

subconstient energie nervoasa si aceasta apare sub
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forma unui gest care contrazice cele spuse de
individ. Anumiti oameni, ale caror activitati

implicA minciuna, ca de pilda politicieni,

avocati, actori si crainici TV, si-au perfectionat
intr-atat gesturile trupului, incat este dificil de
"vazut'" minciuna, oamenii cad in plasa si inghit tot
ceea ce acestia debiteaza.

Ei 1isi rafineaza gesturile pun mu din
urmatoarele doua cai. Prima dintre ele consta din
exersarea acelor gesturi care creeaza ''senzatia" ca
spun adevarul, in timp ce ei mint; dar reusita in
acest caz e legatd de un antrenament indelungat. A
doua cale consta in inlaturarea majoritatii gesturilor,
astfel incat, in timp ce mint, si nu utilizeze nici
gesturi pozitive, nici gesturi negative, ceea ce, de
asemenea, este foarte greu de realizat.

Daca se iveste ocazia, sa experimentam urmatorul
test simplu. Sa spunem intentionat o minciuna

unei cunostinte apropiate, in timp ce ea ne priveste cu



atentie, din cap pana in picioare, iar noi, printr-un

efort constient, ne stipanim toate gesturile

corporale. Chiar cand principalele noastre gesturi
mod

De pilda,

sunt suprimate 1in voit, numeroase

microgesturi ne scapa. contractia
muschiului facial, dilatarea si contractia pupilei,
transpiratia fruntii, imbujorarea obrajilor, clipitul
grabit al pleoapelor si multe alte gesturi marunte
care semnalizeaza prefacatoria. Cercetari efectuate
ca aceste

de

prin filmari cu incetinitorul arata

microgesturi dureaza doar cateva fractiuni
secunda si ele pot fi sesizate in mod constient in
decursul discutiilor sau negocierilor numai de
anumiti oameni, cum sunt anchetatorii profesionisti,
comis-voiajorii si cei pe care ii numim oameni per-
spicace. Cei mai buni reporteri si agenti comerciali
sunt cei care si-au dezvoltat capacitatea subconstienta

de a citi microgesturile cu prilejul intalnirilor lor

directe.
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Este evident ca atunci cand cineva doreste sa minta
cu succes trebuie sa-si ascunda trupul sau sa-l1 faca
neobservat. Iata de ce, la interogatoriile de la politie,
suspectul este asezat pe un scaun intr-un loc deschis al
camerei sau sub o lumina puternica, unde trupul lui
poate fi observat In intregime de cel care il
ancheteaza. Minciunile suspectului transpar mult mai
usor in asemenea imprejurare. Desigur, este mai
usor de spus o minciuna daca stam asezati la 0 masa,
unde trupul ne este partial acoperit sau daca vorbim
peste un gard sau din dosul unei porti inchise. Dar cea

mai buna cale de a minti este prin telefon.

CUM SE POATE INVATA LIMBAJUL
TRUPULUI

Sa acordam zilnic cel putin cincisprezece
minute studierii si interpretarii gesturilor altora si,

totodata, sa ne straduim sa ne cunoastem

indeaproape gesturile proprii. Pentru un asemenea



studiu este adecvat orice loc unde diferiti oameni se
intilnesc si intra in legaturi reciproce. Astfel, un
aeroport este un loc deosebit de propice pentru
observarea 1intregului spectru al gesturilor
umane, intrucit acolo oamenii isi exprima liber,
prin gesturi, ravna, furia, supararea, fericirea,
nerabdarea si multe alte stari sufletesti. Ceremoniile
sociale, intilnirile de afaceri si petrecerile sunt, de
asemenea, prilejuri excelente. Daca ati inceput deja
sa studiati arta limbajului trupului, mergeti la o
petrecere, stati toata seara singur intr-un colt ca o fata
cu care nu danseazd nimeni, si veti vedea cat de
emotionant este sa urmaresti ritualul limbajului
trupului folosit de ceilalti. Televiziunea ofera si ea
un prilej excelent pentru studierea comunicarii
non-verbale. Sa deconectam sunetul si sa incercam
sd intelegem ce se intampld doar prin observarea
imaginii. Dand drumul din cinci in cinci minute la
cat de exacte sunt

sunet, vom putea afla
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interpretarile noastre in privinta gesturilor non-
verbale. Nu peste mult timp vom putea urmari un
program intreg fara sunet, intelegand actiunea ca si

un om surd.

CAPITOLUL 11

TERITORII SI ZONE

Mii de carti si articole au fost scrise despre
marcarea si apararea de catre animale — pasari, pesti
si primate — a teritoriilor lor, dar numai in ultimii ani
s-a descoperit ca si omul are teritoriul sau. Cand
aceasta problema va fi studiata si implicatiile ei vor
fi intelese, castigul va fi nu numai posibilitatea unei
mai profunde intelegeri a propriilor
comportamente si ale altora, dar vor putea fi
prevazute si reactiile personale ale celorlalti.
Antropologul america Edward T. Hall a studiat
printre primii nevoia de spatiu a omului si a creat la

inceputul anilor '60 termenul "proxemics” (din



engl. "proximity"” apropiere, vecinatate).
Cercetarile sale in acest domeniu au condus la o
noua conceptie privind raporturile cu semenii
nostri.

Toate tarile au un teritoriu marcat de granite
clar definite si, uneori, protejate de trupe inarmate.
De obicei, in interiorul acestora sunt delimitate
teritorii mai mici, sub forma unor state confederale
sau judete s. a. in cadrul acestora se afla teritorii si
mai mici, printre ele orasele, cu suburbii si
numeroase strazi, care reprezinta, uneori, prin ele
insele, teritorii inchise pentru cei ce traiesc acolo.
Locuitorii fiecarui teritoriu isi manifesta o neclintita
fidelitate fata de teritoriile lor si In apararea
acestora sunt adesea neinduratori, ajungand chiar
la omucidere.

Numim teritoriu si suprafata sau locul pe care o
persoana il considera ca fiind al siu, ca si cand ar fi

o prelungire a trupului sau. Fiecare om are teritoriul
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sau personal si el cuprinde suprafata din jurul

posesiunilor sale, ca de pilda, casa proprie

imprejmuitd de gard, interiorul masinii sale,
dormitorul sau sau scaunul personal, precum si,
dupa cum Dr. Hall a descoperit, un anumit spatiu
aerian in jurul trupului sau.

Acest capitol se ocupa iIn special de importanta
acestui spatiu aerian si de modul in care reactioneaza
oamenii cand acesta este incalcat.

SPATIUL PERSONAL

Majoritatea animalelor considera ca fiind un
spatiu al lor un anumit spatiu aerian din jurul
trupului lor. intinderea lui depinde, in principal,
de conditiile mai mult sau mai putin aglomerate in
care a crescut animalul. Leul din regiunile
indepartate ale Africii poate avea un spatiu aerian
teritorial cu o raza de cincizeci de kilometri sau mai
mult, in functie de densitatea leilor pe acele

suprafete; granitele teritoriului lor sunt marcate prin



urina si excrementul acestora. Spre deosebire de ei,
un leu crescut in captivitate, impreuna cu alti lei,
poate avea un spatiu personal doar de citiva metri, ca

rezultat direct ai aglomeratiei in care a crescut.

Ca si celelalte animale, si omul fsi
are propria sa ""bula de aer'" pe care o
duce cu sine si a carei marime depinde
de densitatea populatiei acelui loc
crescut. Prin

unde a urmare,

distanta zonala personala este

determinata cultural, in timp ce

unele culturi, ca de pilda cea

japoneza, s-au obisnuit cu

aglomeratia, altele prefera 'spatiile
larg deschise' si le place sa mentina distanta, in orice
caz, pe noi ne preocupi, in principal, comporta-
mentul teritorial al oamenilor crescuti in culturile
occidentale.

Distanta pe care o persoania o mentine in relatiile
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sale cu altii este influentata si de statutul ei social.

Aceasta problema va fi discutata intr-un alt capitol.

Distante zonale
albi, de

Noii

Locuitorii clasa mijlocie, din

suburbiile Australiei, Zeelande, Angliei,
Americii de Nord si Canadei sunt inconjurati, in
general, de o "bula de aer" de aceeasi intindere.
Aceasta poate fi impartita in patru distante zonale
distincte.

1. Zona intimd — intre 15 si 46 cm.

Dintre toate distantele zonale aceasta este, de
departe, cea mai importanta; omul isi apara aceasta
zona ca o proprietate a sa. Doar celor apropiati
emotional le este permis sa patrunda in ea. Din
aceasta categorie fac parte indragostitii, parintii,
sotul sau sotia, copiii, prietenii si rudele apropiate.
Exista si o sub-zona care se intinde pana la 15 cm de

trup, in care se poate intra doar in cursul contactului



fizic. Aceasta este zona intima restransa.

zonaintima zona personala
15-46cm 46 cm -1.22 m
zona sociala zona publica
1,22-3,60 m peste 3,60 m

Figura 9. Distante zonale
2. Zona personald — intre 46 cm si 1, 22 m.

Aceasta este distanta pe care o pastram fata de altii la

intalniri oficiale, ceremonii sociale si intilniri
prietenesti.
3. Zona sociala — intre 1, 22 m si 3, 60 m.

Aceasta distanta o pastram fata de necunoscuti, fata de

eventuali instalatori sau tamplari care ne repara
ceva in casa, fata de factorul postai, vanzatorii din
magazinele din apropiere, fata de noul nostru angajat
si fata de toti cei pe care nu-i cunoastem prea bine.

4. Zona publica — peste 3, 60 m.

Aceasta este distanta corespunzatoare de fiecare

datd cand ne adresim unui grup mare de oameni
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(Figura 9).

Aplicarea practica a distantelor zonale

O alta persoana poate patrunde in zona noastra
intima in urmatoarele doua situatii: fie intrusul este o
ruda sau un prieten apropiat, sau cineva care doreste
sa ne faca avansuri sexuale; fie o persoana cu intentii
ostile, dorind chiar sa ne atace, in timp ce noi
toleram patrunderea strainilor in zonele noastre
personale si sociale, intrarea lor in zona noastra
intima determina schimbari fiziologice in Insusi
trupul nostru. Inima incepe sa batia mai repede,
adrenalina se revarsa in curentul sanguin, se
pompeaza sange in creier si in muschi, organismul
pregatindu-se astfel pentru o posibila situatie de lupta
sau fuga.

Aceasta insemna ca, daca atingem prietenos cu
mana pe cineva pe care abia l-am cunoscut sau 1l

cuprindem pe dupa umeri, putem trezi in el o



senzatie negativa, chiar daca respectivul zimbeste si
aparent se bucurid, nevrind sa ne jigneasca. Daca
dorim ca oamenii sa se simtid bine In compania
noastra, sa aplicam de fiecare data regula de aur:
"Pastreaza distanta cuvenita!". Cu cat intram in
relatii mai intime cu altii, cu atit mai mult ni se
permite sa patrundem in interiorul zonelor lor. Un
nou angajat, de exemplu, va simti, poate, la inceput o
raceala din partea celorlalti, desi acestia nu fac altceva
decat sa-1 mentina la distanta zonei sociale, pana il
vor cunoaste mai bine. Dupa ce el va fi mai bine
cunoscut, distanta teritoriala fata de el va scadea,
pana cand, in cele din urma, i se va permite accesul
in zonele lor personale si, in unele cazuri, in zonele
lor intime.

Cand doi oameni se siaruta, relatia lor este tradata
de distanta la care se gasesc soldurile lor.
indragostitii isi preseaza cu putere trunchiurile unul

de altul, amandoi aflindu-se in zona intima a

26

celuilalt. Aceasta situatie difera de sarutul unui
necunoscut dat in noaptea de revelion sau al sotiei
celui mai bun prieten al nostru, care, amandoi, 1si
tin bazinul la cel putin 15 cm de al nostru.

Face exceptie de la regula distanta/intimitate cazul
in care distanta spatiala este reclamata de pozitia
sociala a individului. Un director de intreprindere,
de exemplu, poate fi partener de pescuit, la sfarsit de
saptamana, al unui subordonat al sau si, cu acest
prilej, fiecare din ei poate intra in zona personala
sau intima a celuilalt, in schimb, la birou, directorul
il tine pe partenerul sau de pescuit la distanta sociala
ceruta pentru a mentine regulile nescrise ale
stratificarii sociale.

Aglomeratia la concerte, la cinematograf, in lift,
in tren sau autobuz atrage dupa sine, in mod
inevitabil, intruziunea in zona intima a altora. Este
interesant de observat reactiile oamenilor la aceasta

invazie. Exista o lista intreaga de reguli nescrise pe



care oamenii din culturile occidentale le aplica atunci
cand infrunta o situatie de aglomeratie, ca de pilda
un lift prea incarcat sau inghesuiala in transportul
public. Aceste reguli prevad:
1. Nu ai voie sa vorbesti cu nimeni, nici cu cei pe
care ti cunosti;
2. Trebuie sa eviti ca privirea ta sa se intalneasca cu
privirile altora;
3. Sa pastrezi o "expresie de jucator de poker'" —
fara afisarea vreunei emotii;
4. Daca ai o carte sau un ziar, sa creezi impresia
ca esti afundat adanc in citirea lor;
5. Cu cat aglomeratia este mai mare, cu atat iti
poti permite mai putine miscari ale trupului;
6. 1in lift sa urmaresti numerele care indica etajele.
Auzim adesea cuvinte ca "nenorociti", '""nefericiti",
"disperati" pentru descrierea celor care, in orele
de varf, utilizeaza transportul in comun spre

locurile lor de munca. Aceste etichete se folosesc
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datorita  privirilor goale, inexpresive ale
calatorilor, dar sunt de fapt rezultatul unor judecati
gresite din partea observatorilor. De fapt, calatorii
respecta regulile care se cer aplicate atunci cand, in
locuri publice aglomerate, devine inevitabila
invadarea zonelor lor intime.

Cel care se indoieste, sa ia nota despre felul in care
se comporta el insusi cind intra singur intr-un
cinematograf aglomerat, indata ce ajunge la locul lui,
in mijlocul unei mari de fete necunoscute, va incepe
sa se conformeze, asemenea unui robot programat,
regulilor nescrise ale comportamentului in locuri
publice aglomerate. Cel care intra in competitie cu
vecinul sdu necunoscut pentru drepturi teritoriale
— pentru posesia bratului de scaun, de pilda, —
realizeaza repede de ce persoanele care merg singure
la un cinematograf aglomerat isi ocupa adesea locul
dupa stingerea luminii si Inceperea reprezentatiei.

Indiferent daca suntem in lift, la cinematograf sau



intr-un autobuz aglomerat, oamenii din jurul
nostru devin impersonali, ca si cand n-ar exista, si
de aceea, daca cineva, din intamplare, incalca
teritoriul nostru intim, nu reactionam ca si cind am fi
atacati.

O multime furioasa sau un grup de protestatari
care lupta pentru o cauza comuna reactioneaza altfel
decat individul atunci cand i se incalca teritoriul. De
fapt, se intampla ceva cu totul diferit. O data cu
cresterea densitatii aglomeratiei, fiecare individ va
avea un spatiu personal mai mic si atunci apare, la
fiecare, o stare de ostilitate, iar o data cu cresterea
multimii, aceasta devine tot mai furioasa i
amenintatoare, putandu-se declansa o inciaierare, in
acest moment intervine politia, care va Incerca sa
disperseze multimea, astfel incat fiecare om sa-si
recapete teritoriul personal si sa se calmeze.

Abia in ultimii ani guvernele si planificatorii

oraselor au inceput sa dea oarecare crezare faptului
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ca proiectele de construire a locuintelor in conditii de
inalta densitate a populatiei ii priveaza pe indivizi
de teritoriile lor personale. Despre urmarile
vietuirii In conditii de densitate excesiva si

supraaglomeratie citim intr-un studiu recent
publicat, cu privire la populatia de caprioare din
James Island, o insula la aproape doi kilometri de
coasta Maryland, din Golful Chesapeake, Statele
Unite. Aceste caprioare mureau pe capete, in ciuda
faptului ca aveau hrana din abundenta, animale de
prada nu aparusera si nici nu era vorba de vreo
infectie, in anii urmatori, studii similare cu
sobolani si iepuri au dezvaluit aceeasi tendinta.
Cercetari ulterioare au aratat ca moartea caprioarelor
s-a datorat hiperactivitatii glandelor suprarenale,
aparuta In urma stresului cauzat de pierderea de catre
fiecare caprioara a teritoriului propriu, o data cu
cresterea intregii populatii. Glandele suprarenale au

un mare rol in reglarea cresterii, a reproductiei si



in capacitatea de aparare a trupului. Astfel,
vinovata era suprapopularea care a condus la stres si
nu alti factori, ca inanitia, infectia sau agresiunea
altora.

Avand in vedere toate acestea, este usor de inteles
de ce tocmai in locurile cu cea mai mare densitate
a populatiei inregistraim cel mai mare numar de
crime si acte violente.

Anchetatorii de politie utilizeaza tehnica
invaziei teritoriale pentru a zdrobi rezistenta
criminalilor interogati. Suspectul este asezat pe un
scaun fix, fara rezematoare, intr-un loc spatios al
camerei si, in timp ce i se pun intrebari, anchetatorii
patrund in zona lui intimd s§i restrans-intima,
mentinindu-se acolo pana ce el raspunde. De
regula, e nevoie de o perioada scurta de timp pentru
ca aceasta hartuiala teritoriala sa infranga rezistenta
criminalului.

Conducatorii de intreprinderi pot utiliza acelasi
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mod de abordare pentru a obtine informatii de la
subalternii lor mai retinuti, insa folosirea acestei
metode de un om de afaceri in convorbirile cu clientii
ar fi o prostie.

Ritualul alegerii locului

Atunci cand cineva pretinde un spatiu sau un
loc printre persoane straine, cum ar fi un loc la
cinema, la masa unei consfituiri sau un cuier
pentru prosop pe terenul de sport, el va proceda
intr-o maniera foarte previzibila: de obicei,
ocheste spatiul cel mai larg disponibil dintre doua
scaune sau cuiere ocupate. La cinematograf, el va
alege un scaun care se gaseste la mijlocul distantei
dintre capatul randului si cel mai apropiat
spectator. Pe terenul de sport, cuierul preferat va fi
cel care se gaseste in locul cel mai spatios: la mijloc,
intre alte doua prosoape sau intre capatul cuierelor si

cel mai apropiat prosop. Scopul acestui ritual este sa

nu fie jignite alte persoane, nici prin apropiere prea



mare, nici prin indepartare prea mare de ele.

Daca la cinematograf alegem un scaun care nu este
la jumatatea drumului dintre capatul randului si
persoana cea mai apropiata, aceasta se poate simti
ofensata pentru ca ne-am asezat prea departe de ea
sau intimidata in caz ca ne-am asezat prea aproape;
deci, scopul principal al acestui ritual de alegere a
locului este mentinerea armoniei. Singura exceptie de
la aceasta regula este alegerea cabinei la WC-urile
publice. Conform cercetarilor, in 90 la suta din
cazuri este aleasa ultima cabina, iar daca aceasta

este ocupata, se aplica principiul ""de mijloc".

Factori culturali care influenteaza distantele
zonale

Un cuplu tanar, recent emigrat din Danemarca
in Sydney, a fost invitat sa se inscrie in clubul local
al Asociatiei Jaycees. La citeva saptamani de la

primirea lor, mai multe femei, membre ale clubului, s-
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au plans ca danezul le-a ficut avansuri, ca nu se simt
confortabil in prezenta lui, iar barbatii au avut
senzatia ca femeia daneza le-ar fi sugerat non-

verbal ca ar fi dispusa la relatii sexuale cu ei.

Figura 10. Distanta de conversatie acceptabila
pentru majoritatea celor din orase mari

Acest caz ilustreaza faptul ca, la multi europeni,
distanta intima este doar de 20-30 cm si, In unele
culturi, chiar mai mica. Cuplul danez s-a simtit pe
de-a-ntregul calm si relaxat la o distanta de 25 cm de
australieni, fara sa-si dea seama ca au patruns
induntrul zonei intime de

46 cm. De asemenea, danezii au folosit mai

frecvent privirea insistenta decat o fac australienii,



ceea ce a dat nastere la un plus de judecati gresite
fata de comportamentul lor.

Figura 11. Reactia
negativia a femeii pe
teritoriul cdareia

patrunde un barbat. Ea

se lasa putin inapoi, se

straduieste sa-si mentina
distanta confortabila. Barbatul este probabil
dintr-o tara unde zona personala este mai mica
si face un pas inainte pentru a sta la o distanta
care pentru el este confortabila. Femeia poate
interpreta aceasta ca o apropiere sexuala.
Patrunderea in teritoriul intim al cuiva de sex
opus este metoda prin care se arata interes fata de
persoana respectiva si, de obicei, se fac — ceea ce
numim — "avansuri'". Daca inaintarea spre zona

intima este respinsa, se face pasul inapoi pentru a

mentine distanta zonala; daca ea este acceptata,
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persoana in cauza ramane pe loc si 1i permite
intrusului sa ramana inauntrul zonei ei intime. Ceea
ce pentru cuplul danez era un comportament
obisnuit,

pentru australieni parea un avans

sexual. Australienii, la randul lor, erau
considerati de catre danezi ca niste oameni reci si
neprietenosi, deoarece tot timpul se retrageau pentru
a-si pastra distanta considerata de ei confortabila.

La o consfatuire tinuta recent in S. U. A. am
observat ca, atunci cand se intalneau si conversau,
participantii americani stateau unul fata de celalalt la
distanta obisnuita de 64-122 cm, in tot timpul discutiei
mentinand aceeasi pozitie. Cand insa un participant
japonez discuta cu un american, ei incepeau fara sa
vrea sa inconjoare 1incet sala, americanul
retrigandu-se mereu din fata japonezului, iar
acesta incercand sa se apropie de american.
Amandoi se straduiau, de fapt, sa ajunga, unul fata de

celalalt, la o distanta confortabila, potrivit tipului



cultural al fiecaruia. Japonezul, cu zona sa intima
mai mica de 25 cm, pasea tot timpul inainte, pentru
a-si corecta nevoia sa spatiala, dar prin aceasta
patrundea 1in spatiul intim al americanului,
obligandu-l pe acesta sa faca un pas inapoi, pentru a
ajusta propriul sau spatiu. Imaginile video facute cu
acest prilej si prezentate cu o viteza marita creeaza
impresia ca cei doi danseazid in jurul salii sub
conducerea japonezului. Este evident, deci, ca atunci
cand asiatici si europeni sau americani poarta
tratative de afaceri se privesc unii pe altii cu
oarecare suspiciune: europenii §i americanii
considera ca asiaticii '""dau din coate'" si sunt prea
familiari, iar asiaticii se refera la europeni si
americani ca la niste oameni ''meatragatori',
"trufasi'" si "glaciali". Lipsa cunoasterii variatiilor
de distanta a zonelor intime din diferitele culturi
poate conduce usor la idei gresite si la aprecieri

reciproce inexacte.
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Distante

zonale la tara si la

orase

Cum am amintit

Figura 12. Doi oraseni isi deia mirimea
strang mainile 13, 1

spatiului personal

olicitat de un individ depinde, in primul rand, de
densitatea populatiei acelor locuri unde el a crescut.
Cei crescuti pe meleaguri rurale rar populate
pretind un spatiu personal mai mare decat cei
crescuti in orase dens populate.

Daca privim la ce distanta intinde bratul cel care
da mana cu cineva, aflim imediat daca provine

dintr-un mare oras sau dintr-un colt indepartat de



tara. Locuitorii

oraselor mari au o "bula de aer" proprie de 46
cm; aceasta este si distanta dintre incheietura mainii si
bustul lor atunci cand 1si intind mainile (Figura 12).

in felul acesta mina sa se
intilneste cu mana celuilalt pe
un teritoriu neutru. Oamenii
crescuti in orasele de provincie,
cu o densitate a populatiei mult
mai mica, pot avea o "bula de

aer" teritoriala de 100 cm sau

Figura 14. Doi chiar mai mare i, in medie,

barbati din tinuturi rar ~ aceasta este distanta masurata

populate se saluta incheietura

intre mainii  si
trupul lor atunci cand isi dau

mana (Figura 13).
Oamenii de la tara au tendinta sa stea cu

picioarele bine infipte si cu trupul cit mai inclinat
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inainte pentru a putea intilni méana celuilalt, in
timp ce locuitorii unui mare oras fac un pas inainte
pentru a-1 saluta pe celalalt. Cei crescuti In tinuturi
mai indepartate sau rar populate au nevoie de un
spatiu personal si mai mare, care poate ajunge pana
la 6 metri. Ei prefera sa nu-si dea mana, ci sa se
salute cu mana ridicata, stind la oarecare distanta
unul de celalalt (Figura 14).

Agentii comerciali din marile orase vor considera
util acest gen de informatii atunci cind intra in
legatura cu

fermieri din zone rurale rar populate, pentru a le
vinde

echipament agricol. Tinind cont ca fermierii pot
avea o "bula de aer" intre 100 si 200 cm si chiar
mai mult, intinderea mainii poate fi considerata ca
un deranj teritorial, provocind o reactie negativa
din partea fermierului sau o pozitie de aparare.
Dupa parerea

aproape unanima a agentilor



comerciali care au obtinut rezultate bune, cele mai
favorabile conditii de vanzare apar atunci cand
locuitorului unui orasel de provincie i se dia mana cu
bratul intins, iar fermierul dintr-un tinut mai izolat

este salutat de Ia distanta cu mana.

TERITORIU SI PROPRIETATE

Proprietatea personald a unui individ sau locul
utilizat in mod regulat de el constituie teritoriu privat
si individul este gata sa intre in lupta pentru
apararea lui, ca si In cazul spatiului aerian

personal.  Locuinta  personala, biroul si

autoturismul reprezinta teritorii, fiecare avand
granite clar marcate prin pereti, porti, garduri si
usi. Fiecare teritoriu poate avea mai multe
subteritorii. De exemplu, intr-o locuinta, teritoriul
privat al femeii il pot constitui bucatiria si spalatoria
si ea va protesta daca va fi deranjata in timp ce le

foloseste; locul favorit al omului de afaceri este masa
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de tratative; cei care iau masa la cantina au locul lor
preferat, iar tatal are scaunul sau preferat in casa.
Aceste suprafete sunt de obicei marcate, fiecare, prin
obiecte personale lasate acolo sau in apropiere, sau
prin folosirea lor frecventa. Cel care ia masa la
cantina poate merge pana acolo incat sa-si graveze
initialele pe masa la care este locul "sau", iar omul
de afaceri va marca teritoriul siu la masa de
tratative cu asemenea obiecte ca scrumiera, pixuri,
carti si imbracaminte asezate la limita celor 46 cm ai
zonei sale intime. Dr. Desmond Morris noteaza ca
studiile intreprinse in legatura cu modul de folosire a
bibliotecilor arata ca daca o carte sau un obiect
personal este lasat de cineva pe masa de citit,
aceasta inseamna retinerea locului, in medie, timp
de 77 de minute; o haina lasata pe scaun inseamna o
rezervare de doua ore. Un membru de familie fsi

marcheaza scaunul preferat de acasa lasand pe el sau

langa el un obiect personal, o pipa, o revista,



indicand prin aceasta ca isi revendica locul si posesia
acestuia.

Daca stapanul casei invita un agent comercial sa
stea jos si acesta, inocent, se aseaza chiar pe scaunul
"lui", viitorul cumparator poate deveni nervos si,
datorita acestei patrunderi in teritoriul sau, sa se
puna in defensiva. Printr-o simpla intrebare ca
aceasta: ""Care este scaunul dumneavoastra?", pot fi

evitate rezultatele negative produse de asemenea erori

teritoriale.
Autovehicule
Psihologii au observat ca cei care conduc

autovehicule reactioneaza cind este vorba de
teritoriile lor intr-o maniera adesea total diferita de
comportamentul lor social normal. Se pare ca

autovehiculul mareste wuneori exagerat spatiul

personal al individului, in unele cazuri, teritoriul

este marit de zece ori fata de dimensiunea lui
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normala, incat conducatorul auto considera ca are
dreptul la un spatiu de 9-10 metri in fata si in spatele
autovehiculului siu. Ciand un alt conducator ii
tasneste in fatad, chiar dacd nu produce o situatie
periculoasa, conducatorul nostru trece printr-o
schimbare fiziologica, devine furios si eventual il si
ataca pe celalalt. SA comparam aceasta cu situatia
care se produce atunci cand acelasi om se
pregateste sa intre intr-un lift, dar o alta persoana o
ia Tnainte, patrunzind in teritoriul sdu personal, in
aceasta situatie, reactia sa de obicei include scuzele de
rigoare si 1l lasa pe celilalt sa intre primul; este cu
totul altceva fata de ceea ce se intampla atunci cind un
alt conducator auto 1i trece brusc in fata pe sosea.

CAPITOLUL 111

Pentru unii oameni masina devine un invelis
protector in care ei se pot ascunde de lumea

exterioara.

GESTURI FACUTE CU PALMA



in

functie de
respectul
manifestat

fata de spatiul

lor

In rezumat, vom fi primiti sau respinsi de altii

personal. Iata de ce tipul de om prea degajat, care

bate

imediat pe umar pe oricine intalneste sau il

cuprinde peste umeri pe cel cu care discuta este, in

mod nemarturisit, antipatizat. Deoarece distanta

spatiala tinuta fata de altii poate fi influentata de un

mare numar de factori, este importanta luarea in

consideratie a tuturor criteriilor inainte de a ne

forma o judecata despre modul in care o

persoana mentine o Figura 15. Cine ce este

anumita distanta. si de provine?

Din Figura 15 putem ajunge la oricare din
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urmatoarele prezumtii:

1.  Atat barbatul cat si femeia locuiesc intr-
un mare
oras, iar barbatul face femeii avansuri intime.

2. Barbatul are o zona intima mai restransa
decat

femeia si Incalca cu inocenta zona ei.

3.  Barbatul apartine unei culturi cu o zona
intima

restransa, iar femeia a crescut intr-un tinut
rural.

intrebari observarea in

Cateva simple si

continuare a acestui cuplu ne pot conduce la
raspunsul corect, evitand astfel situatiile nepliacute

create de prezumtiile incorecte.



Palmele deschise indica onestitate
Franchete SI ONESTITATE
in decursul istoriei, palma deschisi a fost

asociata cu adevarul, onestitatea, supunerea,
umilinta. Au fost rostite multe juraminte cu
palma pe inima, iar cand cineva depune marturie
la judecatorie isi ridicA mana cu palma deschisa.
Biblia e tinuta in mina stanga, iar palma dreapta e
ridicata In sus ca sa fie vazuta si de membrii

completului de judecata.
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emotii similare. De exemplu, cand oamenii
doresc sa arate ca sunt deplin sinceri si onesti,
intind una sau amandouia palmele deschise catre
celalalt, ca si cum ar spune ceva de genul urmator:
"Permiteti-mi sa fiu absolut sincer" (Figura 16).
Cand cineva se destiainuie sau se manifesta sincer, si
etaleaza integral sau partial palmele in fata
celuilalt. Ca si cea mai mare parte a limbajului
trupului, si acesta este un gest complet inconstient,
ceea ce ne da senzatia sau banuiala ca respectivul

spune adevarul. Cand un copil minte sau tainuieste



ceva isi ascunde palmele la spate, in mod similar,
sotul care vrea sa tdinuiasca ceva isi ascunde
palmele in buzunare sau le tine intr-o pozitie de
incrucisare a mainilor, in timp ce incearca sa se
explice, intr-o asemenea situatie, tocmai palmele
ascunse pot trezi banuiala nevestei ca sotul nu spune
adevarul.

4

Agentii comerciali sunt invatati sa observe
palmele deschise ale clientului cind acesta expune
motivele pentru care nu poate cumpara produsul,
intruciat argumente intemeiate pot fi aduse numai
cu palmele deschise.

Figura 16. "Permiteti-mi sa fiu absolut sincer”

Cu prilejul intalnirilor de zi cu zi, oamenii
utilizeaza doua pozitii de baza ale palmelor, in prima
din ele, palma este indreptata in sus si ea e
caracteristica pentru cei care cersesc (Figura 17). in

cea de a doua, palma este indreptata in jos, de

parca ar opri sau ar retine ceva (Figura 18). "
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Una din cele mai sigure cai de a descoperi daca
cineva este sau nu sincer si onest ne-o ofera
observarea etalarii palmelor. Tot asa cum cainele isi
arata supunerea sau capitularea prin etalarea
burtii, si animalull-om se foloseste de palmele sale

pentru a-si etala atitudini sau

FOLOSIREA INTENTIONATA A
PALMELOR PENTRU A INDUCE IiN
EROARE

Cititorul ne poate intreba: "Prin aceasta vreti
sa spuneti ca, daca eu mint cu palmele deschise,
oamenii ma vor crede?" Raspunsul este da si nu.
Daca cineva spune o minciuna evidenta cu palmele
deschise, el continud sa ramina nesincer in fata
auditoriului sau, deoarece multe din gesturile care ar
fi vizibile daca el s-ar manifesta onest lipsesc, iar
gesturile negative utilizate atunci caind omul minte

devin vizibile si nu se potrivesc cu palmele lui



deschise. Asa cum am amintit, escrocii si mincinosii
profesionisti sunt oameni care si-au dezvoltat acel
talent deosebit de a insoti in mod constient

minciunile lor verbale cu semnalele non-verbale
dorite. Cu cat mai eficient poate utiliza escrocul
profesionist

gesturile non-verbale ale onestitatii in timp ce
minte, cu

atat mai bun este in "profesia' sa.

Este posibil, totusi, ca, practicind gesturile
palmei deschise in comunicarile cu altii, omul sa
apara intr-o postura mai credibila si, invers, cu cat
gesturile palmei deschise devin obisnuite, sa scada
tendinta de a minti. Este interesant faptul ca
majoritatii oamenilor le vine greu sa minta cu palmele
deschise, iar folosirea semnalelor palmei poate ajuta,
practic, si la inabusirea intentiei altora de a ne furniza
unele informatii false si, in felul acesta, sa-i indemne

spre sinceritate cu noi.
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Puterea palmei

Unul din cele mai putin observate, dar, totodata,
si cele mai eficiente semnale non-verbale este transmis
de palma omului. Utilizarea corecta a palmei il poate
investi pe om cu un anumit grad de autoritate si cu
capacitatea de a-i dirija pe altii prin gesturi.

Gesturile principale de indrumare ale palmei
sunt urmatoarele trei: palma indreptata in sus, palma
indreptata in jos si palma stransa pumn, cu degetul
aratator intins. Diferenta dintre cele trei pozitii este
ilustrata de urmatorul exemplu: sa presupunem ca il
rugam pe cineva sa ridice o cutie si sa 0 duca intr-un
alt loc din aceeasi camera. Vom utiliza acelasi ton,
aceleasi cuvinte si aceleasi expresii faciale,
schimband doar pozitia palmei. Palma intoarsa in
sus este utilizata ca un gest de supunere,
neamenintator, evocind gestul cersetorului de pe
strada. Cel rugat sa schimbe locul cutiei nu va simti

nici o presiune in cerere, iar in cadrul relatiei normale



de superior/subordonat nu se va simti amenintat.
Palma intoarsa in jos asigura autoritate imediata.
Cel caruia 1i adresam rugamintea are impresia ca a
primit un ordin de a muta cutia, iar in functie de
relatiille pe care le are cu noi, pot aparea la el
sentimente contradictorii. De exemplu, daca persoana
solicitata este de acelasi rang cu noi, ea poate refuza
cererea noastra transmisa cu palma intoarsa in jos,
mai degraba ar satisface dorinta noastra daca am
utiliza pozitia palmei in sus. Daca e vorba de un
subaltern, gestul palmei intoarse in jos este
corespunzator, intrucat avem autoritatea de a-1 utiliza.

Figura 17. Pozitia de supunere
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Figura 18. Politia de dominare

in Figura 19 palma este inchisa, iar degetul
aratator intins devine o bata simbolica, cu care
vorbitorul il ameninta pe ascultitor pentru a-l
supune. Degetul aratator intins este unul din cele mai
iritante gesturi care pol fi utilizate in timpul
conversatiei, mai ales daca vorbitorul, concomitent,
bate si ritmul cuvintelor sale. Cei care utilizeaza des
gestul degetului aratiator intins sa incerce folosirea
celor doua pozitii ale palmei si vor constata ca prin
aceasta vor obtine o atitudine mult mai relaxata din

partea altora si un efect mult mai pozitiv asupra lor.



Figura 19. Pozitia agresiva

STRANGEREA DE MANA

Strangerea mainii este o relicva din epoca in care
omul vietuia in pesteri. De cite ori acesti oameni se
intalneau, iniltau bratele in aer cu palmele deschise,
pentru a arata cia nu au arme la ei. in decursul
secolelor, acest gest al palmei ridicate s-a modificat,
aparand gesturi cu palma pusa pe inima si multe alte
variante. Forma moderna a acestui stravechi ritual
de salut este intinderea mainii si strangerea palmelor
atat la intilnire, cit si la despartire, in mod obisnuit,
intr-un asemenea gest mainile se scutura intre cinci
si sapte ori.

Dominare si supunere in strangerile de mana

Tinand seama de tot ceea ce am spus pana acum

despre impactul comenzilor date in pozitiile
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palmei indreptate in sus si in jos, sa analizam
importanta acestor pozitii in strangerea de mana.

Sa presupunem ca doi indivizi se intalnesc
pentru prima data si se saluta cu obisnuita stringere
de mana. Cu acest prilej poate sa fie transmisa una
din cele trei atitudini de baza:

—dominarea: "Acest om vrea sa ma domine.
Trebuie
sa fiu mai precaut'’;

—supunerea: "l pot domina pe acest om. El va
face

ceea ce doresc eu'';

—egalitatea: ""imi place acest om. Ne vom intelege
bine"'.
Aceste atitudini sunt transmise in mod
inconstient. Dar prin antrenament si prin aplicarea
constienti a unor tehnici de strangere a mainii
putem influenta direct rezultatele unei intilniri cu o

alta persoana. Acest capitol al lucrarii noastre



constituie una din putinele contributii documentate
cu privire la tehnicile de control in strangerea de
mana.

intr-o strangere de minad dominarea se face
simtita prin intinderea mainii cu palma in jos (Figura
20, maneca de culoare inchisa). Palma nu trebuie sa
fie intoarsa complet spre podea, dar fata de palma
celuilalt trebuie sa arate in jos, prin aceasta dandu-i
de inteles ca dorim sa preluam controlul in cursul
intalnirilor viitoare. Studiul intreprins asupra unui
numar de 54 de oameni de afaceri, cu functii de
conducere si cu succese in activitatea lor, a dezvaluit
ca 42 dintre ei nu numai ca au avut initiativa
strangerii mainii, dar au si utilizat-o in varianta
dominatoare a acesteia

Tot asa cum ciinele isi manifesta supunerea cand
se lasa spate si 1si

pe beregata

invingatorului, si

expune
omul foloseste gestul palmei

intoarse In sus pentru a-si ariata supunerea fata de
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celalalt, intinderea mainii cu palma in sus este
opusul strangerii de mana cu sens de dominare
(Figura 21). Ea este eficace mai ales atunci cand
vrem sa incredintdm conducerea celeilalte persoane
sau o lasam sa Inteleaga ca este stapana pe situatie.
Totusi, desi strangerea de mana cu palma in sus
arata o atitudine de supunere, pot exista
Imprejurari care micsoreaza aceasta semnificatie, si
pe care trebuie sa le luam in considerare. Cum
aratam, daca cineva sufera de artrita la maini va fi
nevoit si dea mana intr-o maniera amortita, ceea ce
va face ca palma sa se intoarca usor in pozitia de
supunere. Chirurgii, artistii plastici, muzicienii si toti
cei care 1si utilizeaza mainile in profesiile lor pot, de
asemenea, sa dea mana moale, pur si simplu pentru a
o proteja. Gesturile care urmeaza dupa strangerea
de mina furnizeazia date suplimentare privind
aprecierea persoanei in cauza: omul ingaduitor va

folosi si alte gesturi de supunere, iar cel inclinat



spre dominare va utiliza si miscari mai agresive.

Figura 20. Primul preia conducerea

Figura 22. ""Strdangerea de mana barbateasca'

Cand doi oameni, ambii cu intentii de dominare,
isi strang mainile, are loc o lupta tacita si, desigur,
simbolica intre ei, intrucat fiecare incearca sa
intoarca palma celuilalt intr-o pozitie de supunere.
Rezultatul este o stringere de mana asemanatoare
unei menghine, cand cele doud palme riman in
pozitie verticala si fiecare din cei doi Incearca fata de
celalalt un sentiment de respect si consens (Figura

22). in acest mod il invata tatil. pe baiatul sdu sa
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stranga ""barbateste' méana celuilalt.
Figura 23. Celui

din dreapta i se intinde

mana in mod dominant

Figura 24. Cel din dreapta da
madna §i face un pas inainte cu piciorul stang

Cand ni se intinde mana in maniera dominanta este
nu numai dificila, dar si batatoare la ochi orice
incercare de a forta intoarcerea palmei celuilalt in
pozitie de supunere. Exista insa o cale simpla pentru
a-l dezarma pe cel ce intinde mana in maniera
dominanta si pentru a obtine noi controlul, avand
totodata posibilitatea de a-l intimida pe celalalt prin
incalcarea spatiului sau personal. Perfectionarea

acestei tehnici se obtine numai prin antrenament:



in timp ce intindem mana ciatre mina celuilalt, cu
piciorul stang facem un pas inainte (Figura 24).
Aducem apoi in fata piciorul drept, ne intoarcem

spre stanga (in raport cu el) si suntem de-acum in
spatiul sau personal (Figura 25). In incheierea acestei
manevre aducem piciorul stang langa cel drept, apoi
fi scuturam méana. Aceasta tacticda permite sa
indreptam pozitia anterioara a strangerii de mana si
sa intoarcem in pozitie de supunere mana celuilalt. Ea
permite, de asemenea, sa preluam comanda prin
patrunderea in zona sa intima,

Sa analizam pozitia noastra, pentru a stabili

daca

facem un pas inaintecu ___ piciorul  sting
sau cu cel drept, n .

atunci cand |intindem bratul
pentru a strange - _']mﬁna cuiva.
Cei mai multi oameni sunt
dreptaci si de aceea | ajung intr-
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o pozitie dezavantajoasa cand li se dd mana in maniera
de
dominare, deoarece li se micsoreaza
adaptabilitatea

propriei miini si spatiul de manevra a acesteia, ceea
ce

permite celeilalte persoane sa preia conducerea.
Trebuie

sa exersam ca in clipa strangerii de mana sa facem un

pas

inainte cu piciorul
stang si vom con
stata cat de simplu
este sa neutralizam

o strangere de
mana facuta in ma-
niera de dominare si sa preluam noi controlul.
Figura 25. Cel din dreapta isi aduce piciorul drept

ta fata, patrunde in zona intima a celuilalt §i



modifica pozitia strangerii de mdna intr-una verticala

Limbajul trupului

Cine intinde primul mana?

Desi este un obicei indeobste admis ca la prima
intalnire cu o persoana sa dam mana cu ca, exista
anumite Imprejurari in care ar fi lipsit de
intelepciune ca noi sa initiem stringerea mainilor.
Avand in vedere faptul ca a da mina este un semn de
buna primire, inainte de a avea aceasta initiativa este
bine sa ne punem cateva intrebari. Sunt, oare,
binevenit? Este omul acesta bucuros ca ma
intalneste? Agentii comerciali stiu ca daca intind ei
primii mana unui cumparator la care au sosit fara
un anunt prealabil si neinvitati, initiativa lor se poate
solda cu un esec, deoarece eventual nu sunt bineveniti
si atunci cumparatorul se simte ca e pus sa faca un
lucru pe care nu doreste sa-l1 faca. De asemenea,
oamenii suferind de artroza si cei ale caror profesii

sunt legate de indemanarea mainilor lor pot adopta o
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atitudine defensiva daca sunt obligati s3 dea mana.
Tinand cont de toate acestea, agentii comerciali sunt
instruiti ca este mai bine sa astepte pana li se intinde
mana, iar daca acest gest nu are loc, sa dea din cap in
semn de salut.

Diferite moduri de a stringe mana

impingerea inainte a palmei cu fata in jos este
cu siguranta una din cele mai agresive modalitati
de a stringe mana, intrucit lasa putine sanse celeilalte
parti de a stabili o relatie de la egal la egal. Este
maniera tipica pentru barbatii agresivi, puternici,
care intotdeauna intind primii mana si al caror brat
rigid cu palma intoarsa complet in jos il obliga pe
celalalt la o pozitie de supunere, fiind nevoit sa
raspunda cu palma intoarsa in sus.

Sunt mai multe metode pentru a para
Impingerea inainte a palmei cu fata in jos. Poate fi
folosita tehnica pasului de dreapta (Figurile 23-25),

dar uneori ea este dificil de utilizat, deoarece bratul



initiatorului Incordat si rigid impiedica punerea sa in
aplicare. O manevra simpla consta in prinderea
partii de sus a mainii celeilalte persoane si apoi
scuturarea ei (Figura 27).
26.

Figura impingerea

ol

inainte a
palmei cu fata
in jos

Figura 27.

Stoparea elanului celui care impinge

inainte palma cu fata in jos

Figura 28. "Manusa' 58
in felul acesta, cel care o aplica devine partea
dominanta, nu numai pentru ca are controlul

asupra mainii celuilalt, dar si pentru ca mana sa
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cu palma 1intoarsa iIn jos ajunge in pozitie

superioara, deasupra mainii celuilalt, intrucat
aceasta il poate deranja pe agresor, dupa parerea
noastra manevra trebuie utilizata cu grija si

discernamant



Stringerea mainii In maniera ''manusa" este

denumitda uneori si strangerea de mana a
politicienilor. Initiatorul acestei tehnici Incearca sa
creeze impresia ca este un om demn de incredere si
onest; efectul va fi insa opus celui scontat, daca
tehnica este aplicata unei persoane intalnite pentru
prima data. Primitorul va deveni banuitor si
precaut in privinta intentiilor initiatorului.
"Manusa'" se recomanda a fi utilizata numai cu
oameni pe care initiatorul ii cunoaste bine (Figura

28).
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O strangere de mdna de politician

Putine gesturi de salut sunt atit de nepliacute ca
strangerea de mana "'peste mort'', mai ales daca mana
e rece sau umeda. Senzatia de mana moale si nemiscata
pe care o sugereaza ''pestele mort" il face pe cel ce
foloseste aceasta strangere de mana nepopular si
multi 11 vor considera un caracter slab, in special

pentru usurinta cu



Figura 29. ""Pestele mort"

care palma sa poate fi rasucita cu fata in sus. in
mod surprinzitor, multi oameni care dau mina in
maniera '"peste mort" nu sunt constienti ca
procedeaza in acest fel. De aceea este bine sa cerem
parerea prietenilor nostri despre modul in care dam
mana, inainte de a ne decide cum sia procedim in
viitor.

Strangerea brutala a incheieturii degetelor este
specialitatea indivizilor agresivi. Din nefericire, in
afara unei Injuraturi sau a unei reactii fizice, chiar
dure, nu are alt antidot eficient.

Figura 31. intinderea unui brat rigid

Asemanitor cu impingerea 1Inainte a palmei
intoarse in jos, intinderea bratului rigid este folosita

de tipii agresivi, scopul principal urmarit fiind
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tinerea la distanta a celuilalt, in afara zonei intime a
initiatorului. Metoda este utilizata si de oameni
crescuti la tara, care au o zona intima mai larga,
pentru a proteja propriul teritoriu personal. Cei de
la tara, in timp ce isi imping Inainte bratul rigid, au

tendinta de a se apleca putin inainte, balansindu-se

adesea pe unul din picioare.

Figura 30. Stringerea brutald a incheieturii



degetelor 60

Figura 32. Apucarea var/ului degetelor

Apucarea varfului degetelor seamiana cu o
impingere inainte a unui brat rigid care si-a pierdut
tinta. Cel care o foloseste prinde din greseala
degetele celuilalt. Desi gestul initiatorului poate
parea primitorului ca fortat si pasionat, in realitate
el denota lipsa increderii in sine. Ca si aruncarea
bratului rigid inainte, si apucarea varfului degetelor
este un gest menit sa tinda la o distanta

corespunzatoare parte-'' cealalta (Figura 32).

Tragerea primitorului in interiorul teritoriului
initiatorului poate insenina doua lucruri: in primul
rand, ca initiatorul este un tip nedecis, care se

simte In sigurantid numai induntrul spatiului sau

personal, sau, in al doilea rand, ca initiatorul
apartine unei culturi care impune o zona intima

restransa si, deci, comportamentul siu este normal.

iy goaigs o o M uu
H______ﬁ_,f—o}%‘g@
Figura 33. Tragerea de brat a primitorului
A da mana cu cineva utilizand ambele maini
denota sinceritate, incredere, profunzime a
sentimentelor. Trebuie amintite aici doua elemente
importante. Mai intii, miana stanga este utilizata
pentru exprimarea plusului de sentimente pe care
initiatorul doreste sa le
Figura 34, Prinderea

incheieturii mainii

transmita, iar amploarea
’ & acestui plus de sentimente
\

|, este direct legati de drumul

parcurs de mana stanga a initiatorului pe bratul



drept al primitorului. Apucarea cotului, de
exemplu, (Figura 35), transmite mai multe
sentimente decat prinderea incheieturii mainii
(Figura 34), iar prinderea umarului

Limbajul trupului

Figura 35. Apucarea cotului

(Figura 37), mai
multe decat
strangerea bratului
superior (Figura
36). in al doilea
rand, miscarea mAinii stingi a initiatorului

reprezinta o patrundere in zona intima si in cea
intima/restransa a celuilalt, in general, prinderea
incheieturii mainii si apucarea cotului sunt ac-
ceptate numai intre prieteni sau rude apropiate si,

in aceste cazuri, doar mana

stanga a

Figura 36. Strangerea
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bratului superior

initiatorului patrunde in zona intima a primitoru-
lui, in schimb, prinderea umarului si strangerea
bratului superior inseamna intrare in zona intima
restransa si poate implica o legatura fizica reala. Ele
vor fi utilizate numai intre oameni care, in timpul
strangerii de mana, simt ca intre ei exista o puternica
legatura emotionala. Daca plusul de sentimente nu
este

reciproc sau initiatorul nu are motiv temeinic
pentru folosirea ambelor miini la stringerea mainii,
primitorii va deveni banuitor, neincrezator in
privinta intentiilor imitatorului. Vedem frecvent
politicieni In raporturile cu alegatorii sau agenti
comerciali in relatiile cu noii clienti dand mana cu
ambele maini, fara sa-si dea seama ca prin acest gest
pot deveni indezirabili, iar rezultatele contrare celor

asteptate.



CAPITOLUL IV

GESTURI ALE
BRATULUI

GESTURI ALE MAINII

MAINII ST

Figura 37. Prinderea umarului

Frecarea palmelor

Nu demult ne-a vizitat o prietena pentru a discuta
cu sotia si cu mine detaliile unei viitoare partide de
schi. in timpul conversatiei, brusc s-a rezemat de
spatarul scaunului si un zambet larg i-a aparut pe
fata, a Inceput sa-si frece palmele si a exclamat:
""Abia astept sa plecam!". Fara cuvinte ea ne spunea
ca, dupa asteptarile ei, excursia va fi o reusita.

Frecarea palmelor este modul non-verbal prin
care oamenii isi fac publice asteptarile lor pozitive.
Jucatorul de barbut scutura bine zarurile in palma sa
inchisa, semn ca se asteapta la un castig sigur,
prezentatorul isi freaca palmele, adresindu-se astfel

publicului: "De mult asteptam sa-1 auzim pe
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urmatorul vorbitor!", agentul comercial, emotionat,

intra fudul in biroul managerului agentiei, 1si freaca
palmele si spune cu o voce agitata: "Am primit o
mare comanda, sefule!", in schimb, chelnerul care,
inainte de ora inchiderii, vine ia masa si frecandu-si
palmele ne intreaba: '""Mai doriti ceva, domnule?"

ne comunica pe cale non-verbala ca asteapta de la noi

un bacsis.

Viteza cu care cineva 1isi freaca palmele
semnalizeaza cine va fi, dupa parerea sa,
beneficiarul rezultatelor pozitive asteptate. Sa

zicem, de exemplu, ca dorim sa cumparam o casa si,
in acest scop, mergem la un agent imobiliar. Dupa ce

fi descriem la ce fel de proprietate ne gandim, agentul



isi freaca rapid mainile si spune: "Stiu un loc pe viitorilor cumparatori produsele sau serviciile, sa
placul dumneavoastra!". Agentul semnalizeaza ca, faca aceasta,

potrivit parerii sale, beneficiarul rezultatelor va fi

cumparatorul. Dar ce am simti, oare, daca el si-ar

freca foarte incet palmele in timp ce ne-ar asigura ca

dispune de casa ideala? Ne-am gandi imediat ca

umbla cu viclesuguri, ca vrea sa ne pacaleasca si am

avea senzatia

""Am o afacere pentru dumneata "

Figura 38. ""Abia astept sa plecam!"
ca rezultatele asteptate ar fi mai degraba in folosul
lui. decat al nostru. Agentii comerciali sunt instruiti ca

atunci cand isi freaca mainile, in timp ce descriu
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neaparat, cu o miscare rapida a mainilor, pentru a
evita trecerea cumparatorului in defensiva. Atunci
caind cumparatorul 1isi freaca mainile si spune
vanzatorului: "Ia sd vad ce-mi puteti oferi!", prin
aceasta semnalizeaza ca se asteapta sa i se arate
produse de buna -calitate, din care probabil va si
cumpara.

O mica avertizare: daca cineva, pe vreme geroasa
de iarna, sta intr-o statie de autobuz si isi freaca
mainile, face aceasta nu neaparat pentru ca se
asteapta la venirea autobuzului. Pur si simplu ii e frig
Ia maini!

Frecarea degetului mare de celelalte degete

Frecarea degetului mare de varful degetelor sau
de degetul aratator este gestul care semnifica in
general asteptarea unor bani. il folosesc frecvent
agentii comerciali. Frecand cele doua degete, ei se

adreseaza cumparatorilor cu asemenea cuvinte: "Va
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ofer cu 40 Ia suta mai ieftin'. Sau cineva, in timp ce
isi freaca degetul mare de cel aratator, 1i spune
prietenului: "imprumutia-ma cu zece dolari'". Este un
gest pe care un profesionist trebuie sa-l1 evite
neaparat atunci cand negociaza cu clientii sai.

inclestarea mainilor

La prima vedere pare a fi un gest de incredere,
deoarece unii dintre cei care il folosesc zimbesc adesea
si par a fi multumiti. Cu un anumit prilej, Insa, ne-
am intilnit cu un agent comercial care ne-a povestit
cum a pierdut o afacere. Pe masura ce relata despre
ceea ce i s-a intamplat, am observat nu numai ca fsi
inclesteaza mainile, dar Ie strangea atat de puternic
inciat degetele lui incepeau sa se albeasca. Prin
urmare, era un gest care reflecta o atitudine de
frustrare sau de ostilitate.

Cercetarile efectuate de C, Nierenberg si H.
Calero asupra pozitiei de inclestare a méinilor i-au

condus pe acestia la concluzia ca este vorba de un gest



de frustrare care semnalizeaza ca cel in cauza fsi
reprima o atitudine negativa. Gestul are trei pozitii
principale: mainile inclestate inaintea fetei (Figura
39), mainile inclestate si asezate pe masa sau in
pozitie de mijloc (Figura 40) si mainile inclestate si
lasate in poala in pozitie de sedere sau lasate in jos
cand stam in picioare (Figura 41).

Figura 39. inclestarea madinilor in pozitie

ridicata

Figura 41. Mdini inclestate si lasate in jos

Figura 40. inclestarea mdinilor in politie de mijloc
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Se pare ca exista o anumita corelatie si intre nivelul
'a care mana este ridicata si gradul de dispozitie
negata a individului: te intelegi mai greu cu unul care
tine mainile inclestate intr-o pozitie ridicata, ca in
Figura 39, decat cu cel care procedeaza ca in Figura
40. Si aici, ca in cazul tuturor gesturilor negative,
trebuie facut ceva pentru ca degetele celui in cauza sa
se desfaca, iar palmele si partea din fata a corpului sa
devina vizibile, altfel atitudinea sa ostila se va
mentine.

Mainile in pozitie de coif

Figura 42. Coif indreptat in sus

La

inceputul

acestei carti am

o

afirmat ca
gesturile, ca si
cuvintele din
propozitii, apar

in grup si trebuie sa fie interpretate in contextul in



care sunt observate. '""Coiful-turn", cum l-a numit
Birdwhistell, poate fi considerat ca o exceptie de la
aceasta regula, deoarece este utilizat adesea izolat
de alte gesturi. De el se folosesc, mai ales, cei care
sunt siguri pe ei,

persoane superioare sau care gesticuleaza putin sau
deloc si care procedand astfel ne comunica
increderea lor in fortele proprii.

Observatiile si cercetarile mele privind acest
gest fascinant demonstreaza ca este folosit frecvent in
relatiile superior/subordonat si ca poate aparea izolat,
indicind o atitudine de siguranta sau una de '"sunt
foarte destept'. Conducatorii de unitati sunt cei care
recurg adesea la aceasta pozitie a mainilor atunci
cand transmit

instructiuni sau sfaturi subalternilor si deosebit
de frecvent este folosit in randul contabililor,
avocatilor, altor

managerilor si al categorii

asemanatoare.
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Gestul are doua versiuni: coiful indreptat in sus
(Figura 42), pozitie obisnuita ciand cel in cauza isi
expune pe larg parerile si ideile sale si coiful indreptat
in

Fisura 43 Coif
indreptat in jos

jos (Figura 43) utilizat,

in general, de cel care mai

. degraba asculta, decat
/ 'ﬂvorbeste. Dupa
\ . 'observatiile Iui C.

Nierenberg si H. Calero,
femeile utilizeaza mult mai des pozitia coifului
indreptat in jos, decit cealalta pozitie. Atunci cand
pozitia coifului indreptat In sus se asociaza cu
inclinarea capului pe spate, individul afiseaza un aer
de suficienta sau aroganta.

Cu toate ca gestul coifului este un semnal pozitiv, el

poate fi utilizat atat in circumstante pozitive, cat si



negative si de aceea poate fi interpretat gresit.

Sa presupunem, de exemplu, ca agentul comercial,
in timp ce isi prezintd marfurile cumparatorului
potential, observa mai multe gesturi pozitive din
partea acestuia (cum sunt: pernele deschise,
inclinarea trupului inainte. capul ridicat s. a. ). Daca
la sfarsitul prezentiarii, dupa ce indoielile
cumparatorului au fost risipite, acesta adopta una din
pozitiile de coif, aceasta inseamna ca negocierile

Limbajul trupului

pot fi considerate incheiate si comanda va fi
facuta, urmand sa se stabileasca conditiile de plata.

Daca insa gestul coifului urmeaza unui sir de
gesturi negative, ca brate impletite, picioare
incrucisate, privire atintita in alta parte si ridicarea in
mod repetat a mainilor la fata, si daca clientul face
gestul coifului spre sfarsitul prezentarii marfii,
aceasta insemneaza ca el a ajuns la concluzia ca nu

va cumpara marfa sau ca vrea sa scape de vanzitor,
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in ambele cazuri, gestul coifului inseamna
certitudine; dar daca in primul caz el are rezultate
pozitive, in cel de-al doilea consecintele pentru
vanzator sunt negative. Miscarile care preced
gestul coifului reprezinta cheia intelegerii a ceea ce va
urma.

APUCAREA MAINII, A BRATULUI SI A
INCHEIETURII MAINII

Mai multi barbati proeminenti dintre membrii
familiei regale britanice se remarca prin obiceiul ca,
in timpul mersului, sia-si inalte capul, cu barbia
Impinsa inainte, tinAnd mainile aduse la spate, una
din palme apucand cealalta mana. Dar nu numai
familia regala britanica foloseste acest gest; el este
ceva obisnuit in casele regale din multe alte tari. in
peisaj local, acest gest este utilizai de politistul care 1si
face rondul, de directorul unei scoli atunci cand
traverseaza curtea scolii, de ofiterul de rang inalt si

de alti oameni cu autoritate.



Este deci un gest de superioritate-incredere. Cel
care il foloseste isi expune, printr-un act inconstient
de curaj, partile sale vulnerabile: stomacul, inima,
beregata. Dupa propria noastra experienta, daca
cineva recurge la acest gest in conditiile unui stres
puternic, cum ar fi cel prilejuit de un interviu sau
de o simpla asteptare la dentist, se va simti de indata

mai relaxat, mai sigur pe el si chiar autoritar.

Observatiile noastre despre ofiterii de politie din
Australia au aratat ca acei ofiteri care nu poarta
asupra lor arme de foc recurg frecvent la acest gest si,
in aceasta situatie, se leagana adesea inainte si inapoi.
La ofiterii de politie care poarta arme de foc se

/«—‘ manifesta rareori acest gest, ei
Hfolosmd In schimb pozitia agresiva
£ |de asezare a mainilor pe solduri

/ (Figura 98). Se pare ca arma de foc
autoritate

in sine  asigura

suficienta celui ce o poarta, astfel incat gestul de
apucare a mainii cu palma nu este necesar pentru a

etala puterea.

( s “‘-\ Este interesant de observat ci
| 0o data cu cresterea supararii
"¢ omului, mana sa dusi la spate
ajunge tot mai sus. Individul din

Figura 46, de exemplu, face un

efort mai mare de stapanire de

sine, decat cel din Figura 45, intruciat una din



mainile sale stringe nu incheietura celeilalte
maini, ci bratul superior. Din gesturi de acest tip se
subinteleg expresii ca "Tine-te bine, baiete!".
Agentii comerciali recurg adesea la acest gest
atunci cand, chemati la un potential cumparator,
sunt pusi sa astepte in anticamera. Este o incercare
palida din partea lor de a-si ascunde nervozitatea
si un cumparator istet isi va da scama probabil de
situatie. Daca un gest de stipanire de sine se
transforma intr-unul de apucare a miinii cu palma,
rezultatul va fi un sentiment de calm si siguranta.

Figura 44. Gestul de superioritate/incredere

Figura 45. Gestul de apucare a incheieturii
mdinii

Gestul de apucare a mainii cu palma nu
trebuie confundat cu miscarea de apucare a
incheieturii mainii (Figura 45), care este un
semnal al frustrarii si o incercare de stapanire

de sine. in acest caz., una din maini apuca strans

incheietura celeilalte maini sau celalalt brat, ca si
caind unul din bratele noastre ar incerca sa-l

impiedice pe celalalt sa loveasca.

ETALAREA DEGETULUI MARE

in chiromantie, degetul mare desemneaza tarie de
caracter si forta eului; in limbajul non-verbal,
folosirea degetului mare are acelasi inteles: este o
manifestare a prioritatii, a superioritatii si chiar a
agresivitatii. Gesturile degetului mare sunt gesturi
secundare, parti componente ale unui
grup de gesturi. Etalarea degetului
mare este un semnal pozitiv; el apare
des in postura tipica a sefului glacial,
utilizeaza 1n

care 1l prezenta

{ subalternilor. Recurg la el barbatii
B |
d' curtenitori In preajma unei posibile
partenere si este raspandit in randul

oamenilor eleganti, select imbracati. Cei care poarta



haine noi, de croiala moderna, il utilizeaza mult mai
frecvent decat cei imbracati in lucruri mai vechi, cu
o croiala depasita.

Figura 47. Cu mdinile infipte in

buzunarele vestei si degetele mari in afara

figura 48. "Dupa
umila mea parere...
r

Degetele mari, care
etaleaza  superioritatea,
devin foarte evidente
atunci cand individul

emite un mesaj verbal cu

sens contrar. Sa luam ca
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exemplu avocatul care, intorcindu-se spre jurati,

spune cu o voce blanda, domoala: '"Domnilor si

doamnelor jurati! Dupa umila mea parere... ", In

acestora.
Oamenii

frecvent Ia

timp ce etaleaza gesturi de superioritate cu
degetul mare si-si Iasa capul pe spate,
aruncind priviri dispretuitoare in jur
(Figura 48). Aceasta pozitie creeaza impresia
printre jurati ca avocatul este nesincer, chiar
infumurat. Daca avocatul ar fi dorit sa para
un om modest, el ar fi trebuit sa se apropie cu
un pas de jurati, sa-si desfaca vesta, sa-si tina
palmele deschise si, aplecandu-se putin

Inainte, sa-si arate modestia, umilinta in fata

recurg cel mai

gestul de etalare a

degetului \W/ | mare din buzunare si,
Y % e TR

uneori, din , ) buzunarul de Ia

r':i_"-* .’:‘i\.,_/','_ }j 4 ' . A A v

spate, LA/ atunci cand incearca



sa-si ascunda atitudinea de superioritate (Figura 49).
Gestul este utilizat si de femeile ahtiate sa domine
sau de cele agresive. Miscarile feministe au condus la
preluarea multor gesturi si pozitii barbatesti (Figura
50). Adeptii acestui gest se balanseaza adesea pe talpi
Inainte si inapoi, creAnd impresia ca sunt mai inalti.
Figura 49. Degetul mare iesit in afara din

buzunarul de la spate

Figura 50. Femeie dornica sa domine

Bratele incrucisate cu degetele mari ridicate
(Figura 51) constituie o alta pozitie de gesturi larg
raspandite. Avem de-a face cu un semnal dublu,
alcatuit dintr-o atitudine defensivd sau negativa
(bratele incrucisate) si una de superioritate {etalata
prin degetele mari). Persoana care foloseste acest gest
dublu, de obicei gesticuleaza cu degetul mare si se
leagana.

CAPITOLUL VvV
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Figura 52. "Femeile!... sunt toate la fel!"

Figura 51. Bratele incrucisate si degetele mari
ridicate

Degetul mare poate fi utilizat si ca semn al
ridicolului sau al lipsei de respect, atunci cand
aratam spre cineva (Figura 52).

Acel sot, de exemplu, care, aplecindu-se catre
prietenul sau si aratand cu palma stransa pumn si

degetul mare ridicat spre sotia sa,

zice; "'Stii, femeile... sunt toate la
fel", provoaca prin acest gest o
cearta cu ca. Degetul mare este
folosit in acest caz pentru a
\ ridiculiza  nefericita  femeie.

Aratatul cu degetul mare irita pe
cele mai multe femei, mai ales cand gestul este facut
de barbati. Printre femei acest gest este mai putin
obisnuit, desi il folosesc si ele uneori in legatura cu

sotii lor sau cu oameni pe care nu-i simpatizeaza.



DIFERITE GESTURI
CU MANA ADUSA LA FATA

Figura 53. N-am auzit nimic rdu, n-am spus nimic

rau, n-am vazut nimic rau!

INDUCERE iN EROARE,
INDOIALA, MINCIUNA
Cum putem afla daca cineva minte?

Recunoasterea gesturilor non-verbale de inducere in
eroare este una din cele mai importante manifestari
ale spiritului de observatie, o deprindere pe care ne-
o putem insusi. Care sunt, deci, semnele inducerii in

eroare, care ii pot demasca pe cei in cauza?
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Unul din cele mai raspandite simboluri ale
inducerii In eroare il reprezinta cele trei maimute
intelepte, care nu aud, nu spun si nu vad nimic din
ce e rau. Miscarile mainii aduse la fata reprezinta
forma de baza a gesturilor

umane de inducere m eroare (Figura 53). Cu
alte cuvinte, atunci cand vedem, rostim sau auzim
lucruri neadevarate sau care induc in eroare, adesea
incercam sa ne acoperim cu mainile gura, ochii sau
urechile. Cum am mai aratat, copiii utilizeaza cu
dezinvoltura aceste gesturi evidente de inducere in
eroare. Bunaoara, daca copilul minte, el isi acopera
gura cu mainile, straduindu-se parca sa stopeze iesirea
cuvintelor mincinoase. Daca nu doreste sa auda
admonestarea parinteasca, el pur si simplu isi astupa
urechile. Cand vede ceva la care nu doreste sa se uite,
el isi acopera ochii cu mainile sau cu bratul. O data cu
Inaintarea in varsta, gesturile cu mana adusa la fata

devin mai rafinate si mai putin evidente, dar ele se



produc de fiecare data cand o persoana minte, cand
incearca sa ascunda o afirmatie inselitoare sau este
martorul unei astfel de afirmatii.

Inducerea in eroare poate insemna strecurarea
indoielii, a incertitudinii, minciuna sau exagerare.
Daca cineva isi duce mana Ia fata, aceasta nu
inseamna intotdeauna ca minte, in orice caz, faptul
sugereaza ca respectivul incearca eventual sa ne
induca in eroare si observarea altor grupuri de
gesturi ne poate confirma banuiala. Este important
ca gesturile cu mana la fata sd nu fie interpretate
izolat.

Dr, Desmond Morris aminteste despre testarea de
catre cercetatori americani a unor infirmiere, carora li
s-a indicat sa-i minta pe pacienti in privinta starii
lor de sanatate. Infirmierele care ii minteau pe
pacienti 1si puneau mina mult mai frecvent ia fata
decat cele care le spuneau adevarul, in cuprinsul

acestui capitol vom trece
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Limbajul trupului

in revista variantele gesturilor cu mana adusa la
fata si vom analiza cum si cind apar ele.

Acoperirea gurii

Figura 54. Acoperirea gurii

Acoperirea

gurii face parte

din putinele
gesturi ale
adultilor, care

sunt tot atiat de
evidente ca si gesturile copiilor. Mana acopera gura,
degetul mare apasa obrazul, in timp ce creierul
trimite subconstient comenzi mainii sa incerce sa
opreasca cuvintele mincinoase care se pronunta.
Uneori doar cateva degete sau pumnul strans
acopera gura, dar intelesul gestului raméane acelasi.
Acoperirea gurii nu trebuie confundati cu

gesturile de evaluare, despre care vom relata mai



tarziu in cadrul acestui capitol.

Multi oameni incearca sa mascheze gestul de
acoperire a gurii, simulind ca tusesc. Cand
Humphrey Bogart juca in roluri de gangster sau de
criminal utiliza des acest gest in cursul elaborarii
planurilor banditesti cu ceilalti gangsteri sau la
interogatoriile de la politie, dand astfel de inteles
prin gesticulatia sa non-verbala ca personajul
interpretat era un om necinstit.

Daca cineva utilizeaza acest gest in timp ce
vorbeste, faptul arata ca respectivul minte. Daca insa
el isi acopera gura in timp ce vorbeste altcineva,
aceasta inseamna ca dupa presimtirea sa, acel ins
minte. Una din cele mai tulburatoare privelisti
pentru un orator este de a vedea cum, in timp ce
el vorbeste, auditoriu! recurge la acest gest. In
fata unui auditoriu mai restrans sau In prezenta
unui  singur de este

partener discutie

recomandabil sa se intrerupa prezentarea sau
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expunerea si sa se adreseze intrebarea: '""Doreste
cineva sa comenteze cele spuse pana acum?'.
Aceasta Intrerupere va permite ca obiectiile celor
din sala sa iasa la iveala, creand oratorului
prilejul favorabil de a-si preciza afirmatiile si
de a raspunde la eventuale intrebari. de evident,
in ultima clipa mana se retrage de pe fata,
rezultand o miscare iute de atingere a nasului.
Dupa o alta explicatie, din cauza minciunii,
terminalele sensibile ale nervilor din nas
provoaca senzatia de furnicare si de aceea omul
isi sterge nasul. '"Dar daca omul are doar o
mancarime la nas?"

se pune frecvent

intrebarea. Cand

au o mancarime la

nas, oamenii
reactioneaza in

mod normal printr-o

miscare




deliberata de frecare sau scarpinare, deosebita
de miscarea usoara de atingere a nasului.
Asemanator gestului de acoperire a gurii, i
acest gest poate fi utilizat atat de vorbitor,
pentru a-si ascunde propria afirmatie
inselatoare, cat si de cel care asculta, dar se
indoieste de cuvintele vorbitorului.

Figura 56. Frecarea la ochi

Atingerea nasului

Gestul

atingerii

nasului este, In esenta, o
versiune deghizata a gestului
de

acoperire a gurii. El consta
fie din cateva miscari usoare

de

frecare a dedesubtului
nasului, fie dintr-o atingere grabita, aproape

imperceptibila a acestuia. Unele femei executa
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acest gest cu miscari marunte si prudente de
mangaiere, pentru a evita sa-si

Figura 55. Atingerea nasului  strice fardul.

in ceea ce priveste originea gestului de
atingere a nasului, potrivit uneia din explicatii,
alunei cand ne apare in minte o idee negativa,
subconstientul nostru indruma mana sa acopere
gura - dar, pentru ca gestul sa nu fie atat

Frecarea ochiului

"M-am vazut nimic rau' — spune maimuta
inteleapta, si acest gest este dirijat de creier
pentru a indeparta inducerea in eroare,
indoiala sau minciuna pe care le "vede', sau
de a evita sa-1 priveasca in fata pe cel caruia ii

A °

spune o minciuna. Barbatii de regula 1si
freaca ochii viguros si daca trag o minciuna
zdravana privesc adesea in alta parte, de obicei
in jos. Femeile utilizeaza o miscare marunta,

tandra de frecare dedesubtul ochilor, pentru



ca, probabil, prin educatie, evita miscarile robuste
sau nu doresc sa-si strice fardul. Si ele evita privirea
celor care le asculta, ridicand ochii spre tavan.

""A minti fara rusine' — este o expresie raspandita.
Ea se refera la un grup de gesturi: maisele inclestate
si zambet fals, combinate cu gestul frecarii la ochi si
privitul in alta parte. Ele sunt utilizate de actorii de
cinema pentru a sugera fatarnicia, dar, in viata reala,
apar rar.

Frecarea urechilor

De fapt este o incercare a ascultatorului de "a nu

auzi raul", incercind sa blocheze cuvintele prin

asezarea mainii 1n

jurul sau deasupra
urechilor. Este o

versiune adulta mai

rafinata a  gestului
copilului  care fsi
astupa cu
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urechi (varful degetului este rotit inainte si
inapoi in interiorul urechilor), tragerea lobului
urechii sau impingerea inainte a intregii urechi
pentru a astupa gaura urechii. Acest ultim gest
inseamna ca respectivul a ascultat destul si acum ar
dori sa vorbeasca.
Scarpinarea gatului
Figura 58. Scarpinatul gatului
in acest caz, degetul aratator al mainii cu care
scriem scarpina

partea  de sub ureche

sau partea laterala a

gatului, in timpul

observarii acestui gest

am constatat un lucru interesant: scarpinatul se
face de aproximativ cinci ori. Rareori acest numar
este mai mic sau depaseste aceasta cifra. Gestul
indoiala incertitudine si este

semnaleaza sau



caracteristic oamenilor care spun: "Nu sunt inca
sigur daca voi accepta'. Trebuie in mod deosebit
remarcata situatia cand limbajul verbal contrazice
acest gest, de exemplu cand cineva spune cam asa:
"Eu pot intelege ce simtiti dumneavoastra''.

Figura 57. frecarea urechilor

maiinile ambele urechi, pentru a se tine departe
de mustrarile parintilor sai. Alte variante ale acestui
gest sunt frecarea partii din spate a wurechilor,
scobirea in

Trasul de guler

Pe parcursul studierii gesturilor celor care mint,
dr. Desmond Morris a observat ca afirmarea unei
minciuni creeaza o senzatie de furniciatura in
tesuturile faciale sensibile si in cele ale gatului,
senzatie care poale fi
anihilata prin frecare
sau scarpinat. Aceasta

explica, se pare, de ce
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recurg unii la gestul trasului de guler atunci cand
spun o minciuna si se tem ca vor fi prinsi. De fapt, ca
efect al minciunii se aduna o cantitate de transpiratie
pe gat, mai ales cand cel in cauza isi da seama ca
este suspectat ca minte. Se ajunge la trasul de guler si
atunci cind cineva este supirat sau nemultumit si
simte ca are nevoie de aer proaspiat. Cand
observam ca cineva foloseste acest gest, intrebari
ca: "V-as ruga sa repetati'" sau '"V-as ruga sa
clarificati acest punct" 1l pol determina pe presupusul

impostor sa se dea de gol.

\%

Degetele in gura

Dupa explicatia data
de Morris acestui gest,
vara

0 persoana Tsi

degetele In gura atunci




cand se afla sub presiune. Este o incercare inconstienta
din partea sa de a redobandi siguranta sugarului de
la pieptul mamei. Copilul mic inlocuieste sanul
mamei cu degetul mare si, cand devine adult, isi vara
in gura nu numai degetele, dar si altfel de obiecte, ca

tigara, pipa, pixul si altele. Pe

cand gesturile aducerii manii la gura implica de
cele mai multe ori minciuna ori inselaciunea,
gestul introducerii degetului in gura este o
manifestare exterioara a unei nevoi interioare de
linistire. La aparitia acestui gest este potrivit ca
persoana in cauza sa fie incurajata si calmata
(Figura 60).

Figura 60. E nevoie de calmare

INTERPRETARE SI RASTALMACIRE

Priceperea de a interpreta exact gesturile manii
aduse la fatd — gesturi care apar intr-o scrie de

imprejurari date — se dobandeste in timp si prin
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indelungi observatii. Ceea ce putem afirma cu
hotarare este faptul ca atunci cand o persoana
foloseste unul din gesturile de aducere a manii la fata
amintite anterior, ca este stapanita de ganduri
negative, intrebarea este: ce reprezinta aceste
ganduri negative? Ele pol viza indoiala, inducerea
in eroare, incertitudinea, exagerarea, teama sau
minciuna. Priceperea de a le interpreta devine o
adevarata deprindere atunci cand din gandurile
negative mentionate este identificat cel aflat in cauza.
La aceasta se poate ajunge cel mai bine printr-o
analiza a gesturilor care preced aducerea manii la
fata si interpretarea acestei miscari in contextul ei.
Un prieten al meu, de exemplu, cu care joc adesea
sah, in cursul partidei isi freaca urechile sau fsi
atinge nasul, dar numai atunci cand nu stie sigur
care va fi miscarea sa urmatoare. Mai recent, am

observat si alte gesturi ale sale pe care Ie pot

interpreta si folosi in avantajul meu. Astfel, am



descoperit ca atunci cand, atingand o piesa,
semnalizez intentia mea de a face o mutare, el
foloseste imediat un grup intreg de gesturi pentru a
comunica ce parere are despre preconizata mea
miscare. Daca se reazema de spatarul scaunului si
foloseste gestul coifului (incredere), pot fi aproape
sigur ca se astepta Ia miscarea mea si s-a si gandit la
miscarea sa de raspuns. Daca isi acopera gura sau isi
freaca nasul sau urechile in timp ce eu ating o
figura de pe tabla, aceasta inseamna ca are indoieli
miscarii  melc, miscarii  sale

asupra asupra

urmatoare sau asupra amandurora. Aceasta
inseamna ca, in masura in care la miscarile melc el
reactioneaza prin gestul negativ al aducerii mainii
la fata, sansele mele de victorie devin mai mari.

Nu de mult am avut o convorbire cu un tanar venit
de peste mari, care dorea sa se angajeze la
intreprinderea noastra, in decursul discutiei, sedea

avand mainile si picioarele incrucisate, se folosea de
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o serie de gesturi de evaluare critica, palmele sale
abia se zireau, iar privirea sa se intilnea rar cu a
mea. Ceva in mod evident il nelinistea, dar in acel
moment al discutiei nu dispuneam de suficiente
informatii pentru o apreciere exacta a gesturilor
sale negative. I-am pus cateva intrebari despre
patronii sai anteriori, la care lucrase in tara sa de
bastina. Raspunsurile sale au fost insotite de o serie de
gesturi de frecare a ochilor si de atingere a nasului, el
continuind sa evite privirea mea. Aceasta comportare
a continuat de-a lungul discutiei si, in cele din urma,
condus de ceea ce indeobste se numeste "intuitie
launtrica", m-am decis sa nu-l angajez, intrucat
gesturile sale de inducere in eroare mi s-au parut
ciudate, am decis sa verific referintele sale de peste
mari si am constatat cad imi daduse informatii false
despre trecutul sau. A presupus probabil ca un
eventual patron dintr-o alta tara nu-si va bate capul

cu verificarea referintelor de peste mari si, intr-



adevar, daca n-as fi avut cunostintele corespunzatoare
despre semnele si semnalele non-verbale, as fi comis
cu usurinta greseala de a-l angaja.

La un seminar de management a fost inregistrata
pe video o scena dintr-un interviu, cand cel
intervievat, dupa formularea unei intrebari de catre
cel care realiza interviul, si-a acoperit dintr-o data
gura si si-a frecat nasul. Pana la acest punct, cel
intervievat pastrase o postura deschisa — haina
descheiata, palmele vizibile si el usor aplecat pe scaun
— asa ca la inceput m-am gandit ca este vorba de un
sir de gesturi izolate. Gestul acoperirii gurii l-a
mentinut citeva secunde inainte de a raspunde la
intrebare, dupa care a revenii la pozitia sa deschisa.
La sfarsitul inregistrarii I-am intrebat despre gestul
aducerii mainii la gura si ne-a spus ca la respectiva
intrebare el putea raspunde in doua feluri, in mod
negativ sau in mod pozitiv. Cand s-a gandit la
raspunsul negativ si la

reactia posibila a
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reporterului, a intervenit gestul acoperirii gurii, in
schimb, atunci cand s-a gandii la raspunsul pozitiv,
méana sa a cazut de la gura, iar ci si-a reluat pozitia
deschisa. Incertitudinea sa privind modul in care v-a
reactiona auditoriul la raspunsul sau negativ a
cauzat aparitia brusca a gestului de acoperire a gurii.

Aceste exemple ilustreaza cat de usor se poate
interpreta gresit un gest al mainii aduse la gura si
formula o concluzie pripita. Numai prin studierea si
observarea indelungata a acestor gesturi si prin luarea
in consideratie a contextului in care ele apar, putem
ajunge in cele din

urma la evaluarea c exacta a gandurilor altora.

MANA DUSA LA OBRAZ SI LA BARBIE

Este privit ca un bun orator acela care in
mod

"instinctiv" simte momentul in care auditoriul

nu mai



urmareste cu interes spusele sale si Ie
considera

suficiente. Un bun agent comercial simte cand
atinge

"punctul critic" al clientului sau, adica
momentul cand

afla ce anume il intereseaza pe cumparator.
Fiecare

cunoaste acea senzatie de gol care apare atunci
cand, in

urma prezentarii propunerilor sale,
potentialul

cumpariator abia scoate cateva cuvinte, mai
mult

ascultand. Din fericire, un mare numar de
gesturi cu

mana dusa la obraz si la barbie pot dezvalui
agentului

Plictiseala
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Cand cel care asculta incepe sa-si foloseasca
mana ca suport pentru cap, inseamna ca a aparut

starea de

Figura 61. Starea de plictiseala

comercial cum e mai bine sa procedeze.

plictiseala si gestul e menit sa Impiedice atipirea.
Gradul de plictiseala al celui care asculta este legat de
modul in care bratul si miana sa sunt utilizate ca
suport al capului. Despre plictiseala maxima si lipsa
totala de interes putem vorbi atunci cand capul este
sprijini in intregime in mana (Figura 61), iar lasarea
capului pe masa si aparitia sforaitului sunt semnul
plictiselii absolute.

Bataia in masa cu degetul si tropaitul sunt
adesea interpretate in mod gresit de oratorii
profesionisti ca semnale ale plictiselii, in realitate
ele fiind

semne ale nerabdarii. Cand vorbitorul

observa aceste semnale, e indicat sa recurga la o



schimbare strategica pentru a-l face pe cel care bate
cu degetul in masa sau pe cel care tropaie sa fie atent
la expunere, impiedicand astfel efectul negativ al
acestor manifestari asupra restului auditoriului. Prin
semnalele de plictiseala si nerabdare auditoriul
transmite vorbitorului mesajul ca a venit timpul sa-
si incheie expunerea. Merita amintit faptul ca ritmul
batailor cu degetul sau al tropaitului este legat de
gradul de nerabdare al auditoriului — cu cat este
mai nerabdator, cu atat mai rapide devin aceste
manifestari ale lui.
Figura 62.
Apreciere
pozitiva
insotita de

interesul

manifest

Gesturi de evaluare
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Mana inchisa asezata pe obraz, adesea cu
degetul aratator atintit in sus (Figura 62), exprima o
apreciere pozitiva din partea celui care asculta. Cand
acesta Incepe sa-si piarda interesul, dar din politete
doreste sa para pe mai departe atent, pozitia lui se. va
modifica usor, palma inferioara devenind suport
pentru cap, cum se vede din Figura 61.

Am participai la numeroase sedinte de conducere
unde tineri manageri, dornici de afirmare, foloseau
acest gest al "interesului" in timpul expunerii
plictisitoare a presedintelui companiei, pentru a-si
arata respectul fata de seful lor. Din nefericire insa
pentru ei, din moment ce capul este sprijini de mana,
in oricare mod ar apiarea acest gest, farsa devine
evidenta si presedintele va presupune probabil ca o
parte din tinerii manageri sunt nesinceri si utilizeaza,
din interes meschin, lingusirea.

Interesul sincer este manifestat atunci cand mana

este pusa pe obraz, nu cand este folosita ca suport. O



cale usoara pentru presedinte de a trezi atentia
fiecaruia ar fi sa spuna ceva de genul urmator: '"Ma
bucur ca sunteti atenti, intrucit vreau sia va pun
cateva intrebari'.

Cu aceasta readuce atentia ascultatorilor asupra
discursului sau, Intrucat acestia se vor teme ca nu
vor putea raspunde la intrebarile ce le vor fi adresate.

Daca degetul aratator lipit de fata arata in sus,
iar degetul mare sprijina barbia, ascultatorul are
pareri negative sau critice fata de vorbitor sau tema
expusa. Cand aceste pareri negative persista, se
intampla adesea ca degetul aratiator sa frece sau sa
apese pleoapele. Mentinerea acestui gest arata
pastrarea aceleiasi atitudini critice. El este un semnal
pentru vorbitor ca trebuie sa actioneze imediat: sau
recastigd atentia ascultitorului sau 1si iIncheie
cuvantarea. O miscare simpla, cum ar fi aceea de a
inmana ceva ascultitorului pentru a-i schimba

pozitia, poate modifica atitudinea acestuia. Acest
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gest este adesea confundat cu un semn de interes, dar
pozitia de suport al degetului mare ne dezvaluie
adevarul:

(Figura 63).

este vorba despre o atitudine critica

Mangéierea barbiei

Daca avem prilejul de a veni in fata unui grup
de oameni cu o idee noui, in timp ce o prezentam
sa urmarim cu atentie reactia lor si vom observa
ceva fascinant. Majoritatea ascultatorilor, daca nu
chiar toti, 1si vor ridica o mana la fata si vor incepe
sa utilizeze diferite gesturi de evaluare. Cand
incheiem prezentarea noastra si 1i rugam pe"
membrii grupului sa-si spuna parerea sau sa faca
sugestii In legatura cu cele auzite, gesturile de
evaluare vor inceta. Una din miini se va aseza pe
barbie si va incepe gestul mangaierii barbiei.
barbiei arata ca

Acest gest al mangaierii

ascultatorul ia o deciziee Cand noi le cerem

ascultatorilor sa se decida, gesturile lor de evaluare se



schimba in gesturi de decizie, iar urmatoarele lor
miscari vor arata daca au luat o decizie negativa sau
una pozitiva. Un agent comercial ar face o prostie
daca ar incepe sa vorbeasca sau ar interveni in vreun
fel sau altul atunci cand cumparatorul incepe sa
treaca la gestul de mangaiere al barbiei, dupa ce a
fost rugat sa se decida daca va cumpara.

Figura 63. Personajul are pareri negative

Figura 64. Versiunea feminina a mangaierii
barbiei

Strategia cea mai buna ar fi de a observa cu
atentie gesturile urmatoare ale cumparatorului, care

vor indica decizia la care a ajuns acesta. Daca, de
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exemplu, mangiierea barbiei este urmata de gestul
incrucisarii bratelor si picioarelor, si cumparatorul
se reazema de

Figura 67. Grupul de gesturi de evaluare, decizie si
plictiseald spatarul scaunului, agentul comercial
intelege si fara cuvinte raspunsul: "Mu'", in
asemenea situatie, ar fi intelept ca agentul comercial
sa-si revizuiasca imediat punctele principale ale
prezentarii sale, inainte ca cumparatorul sa-si
expuna motivele raspunsului sau negativ, iar el sa

piarda afacerea.

Daca gestul de

mangaiere a barbiei este
urmat de gestul de

pregatire (Figura 100),
agentul comercial trebuie
sd intrebe doar ce forma

de plata prefera

cumparatorul si incheierea afacerii Incepe sa se



deruleze.

Variatiuni ale gesturilor de decizie

Oamenii care poarta ochelari, in timp ce iau o
decizie adesea si-i scot si introduc unul din bratele
ramei in gura, recurgand astfel, in locul gestului de
mangaiere a barbiei, la un alt grup de gesturi de
evaluare. Fumatorul de pipa isi va pune pipa in
gura. Cand un om este solicitai sa ia o decizie, el 1si
introduce in gura un Figura 65. Personajul ia o decizie
obiect parecare, un pix sau

un deget, semnalizand prin

aceasta ca inca este nedecis si are nevoie de
incurajare; obiectul introdus in gura 1i permite sa
tergiverseze decizia imediata. A vorbi cu gura plina
denota maniere proaste, asa ca cel in cauza se simte

absolvit de faptul ca nu comunica de indata decizia

sa.

Combinatii ale gesturilor de aducere a mainii la
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fata
Ocazional, gesturi ale starii de plictiseala, de
evaluare sau de luare a unor decizii apar in diferite
combinatii, fiecare aducind la suprafatia un alt
clement de comportament individual.
Dupa cum se vede
din Figura 66, gestul

de evaluare s-a fixat

pe barbie, mana
mangaie barbia.
Individul apreciaza

situatia, luand in acelasi timp si o decizie. Cand
interesul ascultatorului fata de vorbitor incepe sa
scada, capul sau cauta sprijin in mana sa. Figura
67 arata gestul de evaluare, dar capul se sprijina
pe degetul mare ca semn al

scaderii interesului ascultato-

rului. Fig ura 66. Crupul de gesturi



3118

Figura 68. Gestul "durerii de ceafa'

de evaluare/decizie
Gesturi de frecare si de plesnire cu
palma a capului

(Figura 69. "Nu voi mai gresi

\niciodata!"

0 versiune exagerata a gestului de
tragere a gulerului este gestul prin care palma
freaca ceafa, denumii de H. Calero "gestul durerii
de ceafa". Cel care il utilizeaza de obicei minte, evita
privirea celuilalt si se uita in jos. Este folosit insa si
ca semna] al frustrarii
si, 1in

sau maniei
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asemenea cazuri, mana plesneste ceafa si incepe sa
frece gatul. Sa presupunem, de exemplu, ca l-am
rugat pe unul din subordonatii nostri sa rezolve o
problema si el a uitat sa o faca In timpul stabilit.
Cand il intrebam de rezultat, el isi plesneste usor cu
palma capul, pe frunte sau ceafa, de parca in mod
simbolic s-ar bate pe sine insusi. Desi plesnirea cu
palma a capului indica non-verbal faptul ca el a
uitat ceea ce i-am cerut sa faca, in functie de locul
aplicarii acestui gest, pe frunte sau pe ceafa,
respectivul ne semnaleaza si ce parere are despre noi
sau despre situatia creata. Aplicand lovitura pe frunte
(Figura 69), el ne semnalizeaza ca nu-l intimideaza
faptul ca am remarcat greseala Iui, dar daca 1fsi
loveste ceafa (Figura 68), ne comunica fara
cuvinte ca prin darea la iveala a erorii sale i-am
provocat, pur si simplu, o "durere de ceafa', adica o
stare total neplacuta pentru el. Cei care utilizeaza
sunt

frecvent frecarea cefei predispusi la



atitudini negative sau critice, in timp ce cei care isi
recunosc eroarea, folosind des frecarea fruntii, in
general sunt oameni mai deschisi, mai adaptabili.
CAPITOLUL VI
BRATUL CA
PROTECTIE
GESTURI DE IMPLETIRE A BRATELOR

BARIERA DE

A te ascunde dupa o bariera de protectie este o
reactiec umana fireasca cu care ne-am deprins din
frageda copiliarie. Cind ne simteam amenintati, ne
ascundeam dupa obiecte solide, ca mesele, scaunele,
alte obiecte de mobilier sau dupa fusta mamei. O data
cu trecerea anilor, aceasta atitudine va deveni mai
rafinata si pe Ia sase ani, cand ar fi fost caraghios sa
ne ascundem dupa obiecte solide, am invatat sa ne
impletim strans bratele pe piept ori de cate ori
ajungeam intr-o situatie de amenintare. La varsta
adolescentei am reusit sa facem acest gest mai putin

frapant, prin relaxarea intr-o oarecare masura a bra-
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telor si combinarea gestului cu incrucisarea
picioarelor.
Inaintind 1in varsta vom perfectiona 1in

continuare gestul pana ce el va inceta sa mai fie
batator la ochi pentru altii, incrucisand un brat sau
amandoua, pe piept se formeaza o bariera care, in
fond, nu este altceva decit o incercare de a tine la
distanta o amenintare sau un eveniment indezirabil.
Un lucru este sigur: cand cineva are o atitudine de
nervozitate, negativa sau defensiva, isi va Incrucisa
strans bratele pe piept, semnal puternic ca se simte
amenintat.

Cercetarile intreprinse in Statele Unite asupra
gestului

bratelor impletite au condus la rezultate
interesante. Un grup de studenti a fost rugat sa
participe la un numar de prelegeri, fiecare din ei fiind
instruit sd nu-si Incruciseze bratele si picioarele, sa

stea degajat si relaxat pe scaun.



La incheierea lectiilor, fiecare student a
fost testat in legatura cu ceea ce a retinut
din lectia predata, fiind Iinregistrata si
atitudinea lor fata de conferentiar. Un al doilea grup
de studenti a fost supus aceluiasi procedeu, dar li s-a
cerut sa tina bratele strins impletite in timpul
prelegerii. Rezultatele au aratat ca cei care au stat
cu bratele incrucisate au retinut cu 38 la suta
mai putin din materia predati, decat cei care au
urmarit lectiile cu bratele neincrucisate. Cel de-al
doilea grup a avut si opinii mai critice fata de
prelegeri si conferentiar.

Aceste teste dezvialuie faptul ca atunci cand
ascultatorul isi incruciseaza bratele, nu numai ca
isi formeaza o opinie mai critica despre
conferentiar, dar acorda mai putina atentie i
spuselor acestuia. Din acest motiv, centrele de
invatamant ar trebui inzestrate cu scaune cu brat,

pentru ca cei din sala sa nu stea cu bratele incrucisate.
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Multi oameni sustin ca stau in mod curent cu
bratele incrucisate pentru ca este o pozitie mai
confortabila. Orice gest va crea o senzatie de comfort,
daca atitudinea noastra este concordanta cu acel gest;
daca, de exemplu, avem o atitudine negativa,
defensiva sau de nervozitate, pozitia bratelor impletite
ne creeaza o senzatie placuta,

Sa nu uitam insa faptul ca In comunicarea non-
verbala sensul mesajului este valabil nu numai pentru
expeditor, ci si pentru primitor. Noi ne putem simti
"confortabil" cu bratele noastre incrucisate sau cu
gatul si spatele rigide, dar din studiile efectuate
rezulta ca receptarea acestor gesturi este negativa.

Gestul obisnuit de incrucisare a bratelor

Cele doua brate se impletesc pe piept de parca ar
incerca sa se "ascunda'" de o situatie nefavorabila.
Exista mai multe pozitii de incrucisare a bratelor, dar

in aceasta carte ne vom ocupa doar de trei dintre ele,

care sunt cele mai raspandite. Gestul obisnuit al



incrucisarii bratelor (Figura 70) este un gest

universal care exprima, aproape pretutindeni, o
atitudine defensiva sau negativa. Este imaginea
obisnuita a omului care, ajungand in mijlocul unor
necunoscuti — la mitinguri, la cozi, in cofetarii, in
lift sau in alte locuri — se simte stingherit sau
nesigur.

Figura 70. Gestul obisnuit al
incrucigarii bratelor

in cursul unui turneu de

conferinte, efectuat nu de mult

"jin Statele Unite, una din
o< de) expuneri am inceput-o prin
defaimarea deliberata a unor

de

de

oameni inalt prestigiu, bine cunoscuti
auditoriu, prezenti si ei la conferinta. Imediat
dupa atacul verbal i-am rugat pe cei prezenti sa
ramana in aceeasi pozitie, fara sa-si modifice

gesturile. S-au amuzat cu totii cAind am aratat ca

78

aproximativ 90 la suta dintre ei au recurs la
incrucisarea bratelor dupa

inceperea atacului meu verbal. Aceasta arata
clar ca majoritatea oamenilor utilizeaza gestul
bratelor incrucisate atunci cand nu sunt de acord cu
cele auzite. Multi vorbitori nu au izbutit sa
comunice mesajul lor auditoriului, deoarece nu au
observat la acestia gestul bratelor incrucisate.
Oratorii  experimentati stiu ca acest gest
demonstreaza necesitatea folosirii unui "spargator de
gheata" eficient, care sa-i determine pe cei prezenti la
0 pozitie mai receptiva si sa schimbe astfel si
atitudinea lor fatade vorbitor.

Daca la o intalnire in doi partenerul nostru isi
incruciseaza mainile, este rezonabil sa presupunem ca
am spus ceva cu care respectivul nu este de acord si
deci ar fi lipsit de sens sa continuam pledoaria,
chiar daca in vorbe partenerul ar accepta spusele

noastre. Fapt este ca comunicarea non-verbala nu



minte — cea verbala da. Scopul nostru in asemenea
situatii trebuie sa fie acela de a incerca sa aflam ce
anume a provocat gestul incrucisarii bratelor si sa-1
determinam pe cel in cauza sa adopte o pozitie mai
receptiva. Sa nu uitam: cat timp se pastreaza gestul
bratelor incrucisate se mentine si atitudinea
negativa. Atitudinile reprezinta cauza producerii
gesturilor, iar prelungirea in timp a gesturilor
forteaza mentinerea atitudinii,

O metoda simpla, dar eficienta de demontare a
pozitiei de impletire a bratelor este sa intindem
persoanei respective un pix, o carte sau un alt obiect,
obligindu-1 astfel sa-si desfaca bratele pentru a
primi obiectul. Aceasta aduce dupa sine o postura
si 0 atitudine mai deschise. Rugamintea adresata
unei persoane de a se apleca mai atent asupra
materialului documentar, poate fi, de asemenea, o
de

metoda buna pentru schimbarea pozitiei

impletire a bratelor. Un alt mijloc util ar fi sa ne
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aplecam inainte si, cu palmele intoarse in sus, sa
spunem: ""Vad ca doriti sa intrebati ceva; ce ati vrea
sa stiti?" sau "Dumneavoastra ce credeti?" si
apoi, rezemandu-ne in scaun, sa-i dam de inteles ca este
randul ui sa vorbeasca. Prin aratarea palmelor, noi
comunicam non-verbal celuilalt ca am dori sa
primim un raspuns deschis, onest. Pe cand eram
agent comercial, am suspendat prezentarea
produselor pana la aflarea ratiunii pentru care
posibilul meu cumparator si-a incrucisai brusc
bratele, in cele mai multe cazuri am ajuns la
concluzia ca acesta avea o obiectie ascunsa, care nu
putea fi descoperita de acei agenti comerciali care
din semnalele non-verbale ale

scapa vedere

cumparatorului privind atitudinea sa negativa
despre unele aspecte ale prezentarii

incrucisarea incordata a bratelor

Gestul complet de incrucisare a bratelor insotit

de palmele stranse pumn indica o atitudine ostila



si defensiva (Figura 71). Acest grup de gesturi se
combina adesea cu dintii stransi si fata aprinsa, caz in
care atacul verbal sau fizic poate fi iminent. Fata de
asemenea situatii este nevoie de o atitudine de
supunere, cu palmele deschise intoarse in sus, pentru
a afla cauza acestor gesturi ostile, daca ea nu este inca
evidenta.

Figura 72. Se adopta o pozitie ferma 99

Figura 71.
Palmele strdnse
pumn tradeaza o

atitudine ostila

Persoana care utilizeaza acest grup de gesturi arc
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o atitudine de atac, spre deosebire de cea din Figura
70, care a adoptat pozitia defensiva a bratelor
incrucisate.

Gestul de prindere a bratului

Sa retinem ca acest gest al incrucisarii bratelor
se distinge prin apucarea stransa cu amandoua
mainile a bratelor

superioare, intr-o pozitie

incordata care impiedica orice incercare de
desfacere a bratelor si de expunere a trupului. De
multe ori, stransoarea este atat de puternica, incat
apar dereglari de circulatie, iar degetele si
incheieturile lor se albesc. Acest mod de impletire a
bratelor este raspandit printre cei aflati in salile de
asteptare ale doctorilor si dentistilor sau Ia cei care
urmeaza sa zboare pentru prima data cu avionul si
asteapta decolarea acestuia. Gestul reflecta o
atitudine negativa, dominata (Figura 72).

Procurorii pot fi vazuti utilizind acest gest al

bratelor incrucisate cu palmele strinse pumn, pe



cand aparatorii folosesc, mai degraba, pozitia
prinderii bratelor.

Statutul social poate influenta si ci gesturile
impletirii bratelor. Un superior isi poate face simtita
superioritatea prin Incrucisarea bratelor in fata
celor nou intalniti. Sa presupunem, de exemplu, ca
la o intrunire de la o intreprindere directorul
general face cunostintda cu mai multi angajati noi.
Dupa ce ii saluta cu o strangere de mana in maniera
dominanta, va sta fata de ei Ia o distanta zonala
sociald, cu mainile tinute lAnga trup sau la spate, in
postura de apucare a mainii cu palma exprimand
superioritate (vezi Figura 44), eventual cu 0 mana
in buzunar. El isi va incrucisa rar bratele, pentru a nu
In

trada nici macar o umbra de nervozitate.

schimb, dupa strangerea de mana cu seful,
interlocutorii vor recurge la gestul complet sau
partial de impletire a bratelor, din

Limbajul trupului
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Figura 73. Atitudine care exprimd superioritatea

cauza senzatiei de teama pe care o resimt in
prezenta omului de frunte al companiei. Atat
directorul general, cat si noii angajati se vor simti
bine in urma afisarii gesturilor lor, intrucat in felul
acesta fiecare 1si semnalizeaza statutul social fata de
celalalt. Dar ce se
intampla daca
directorul general se
intilneste cu un tanar

director, din

categoria celor ce se
considera superiori $i caruia i se pare ca este o
persoana tot atat de importanta ca si directorul
general? Lucrurile se vor petrece probabil in felul
urmator: dupa ce isi vor da mana amandoi in
maniera dominanta, tanarul director 1si va
incrucisa bratele pe piept cu degetele mari ridicate in

sus (Figura 73). Acest gest este versiunea defensiva a



acelei pozitii in care bratele sunt asezate orizontal,
neincrucisate, cu amandoua degetele mari ridicate,
pentru a sublinia ca cel ce il utilizeaza este patruns
de "sange rece". Actorul Henry Winkler a
imortalizat acest gest in rolul lui Fonz, din serialul
TV "Vremuri fericite". Prin ridicarea degetelor
mari dovedim o atitudine de incredere in fortele
proprii, iar bratele incrucisate creeaza senzatia de
protectie.

Agentii comerciali trebuie sa analizeze motivul
pentru care un cumparator utilizeaza acest gest,
pentru a afla daca modul in care procedeaza ei este
eficace. Daca gestul ridicarii degetelor mari apare
spre sfarsitul negocierilor, o data cu alte gesturi
pozitive ale cumparatorului, agentul poate trece
intocmirea

incheierea afacerii si la

Dar

linistii la

comenzii. daca la sfarsitul negocierilor

cumparatorul recurge la pozitia incrucisarii bratelor

cu palmele stranse pumn (Figura 71) si adopta o
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infatisare impasibila, agentul ar face o greseala
iremediabila daca ar incerca sa ia comanda. Cel mai
bine ar fi sa se intoarca repede la uncie puncte ale
prezentarii si prin punerea mai multor intrebari sa
incerce sa afle care sunt obiectiile cumparatorului.
Daca 1in negocierile comerciale cumparatorul
rosteste cuvantul "nu", va fi dificila modificarea
deciziei. Priceperea de a citi limbajul trupului face
posibila aflarea deciziei negative inainte ca ca sa fie
formulata in cuvinte, ceea ce creeaza timp pentru o alta

abordare a modului de actiune.

Figura 74. Da mana cu sine insugi




Figura 75. Bariera partiala a bratului

Oamenii care poarta arma sau vesta antiglont
utilizeaza rar gesturi defensive de incrucisare a
bratelor, deoarece arma sau vesta lor le asigura
suficienta protectie corporala. Politistii care poarta
revolver, de exemplu, rareori 1isi incruciseaza
bratele, in afara de cazul cand sunt de garda si cand
utilizeaza de obicei pozitia palmelor stranse pumn
pentru a arata ca pe acolo, pe unde stau ei, nimeni nu
are dreptul sa trecea.

INCRUCISAREA PARTIALA A
BRATULUI, CA BARIERA DE PROTECTIE

Gestul complet de incrucisare a bratelor este
uneori prea batator la ochi pentru a fi folosit,
deoarece arata celorlalti ca ne e teama. De aceea, din
cand in cand, il inlocuim cu o versiune mai subtila
— Incrucisarea partiala a bratului, cind unul din

brate este asezat de-a curmezisul trupului, atingand

sau prinzand celdlalt brat, formand o bariera de
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protectie, dupa cum se vede in Figura 75.

Bariera partiala a bratului poate fi observata
adesea la intruniri, unde o persoana poale fi total
necunoscuta celorlalti sau sa fie lipsita de incredere
in fortele proprii. O alta versiune raspandita a
barierei partiale a bratului este aceea cand apucam cu
o0 mana cealalta mana (Figura 74). Acest gest este
folosit In general de cei care stau in fata unei multimi,
pentru a primi o distinctie sau a rosti o cuvantare.
Desmond Morris spunea ca acest gest face posibila
retrairea de catre individ a sigurantei emotionale
incercate in copilirie cand parintii nostri ne tineau
de mana in imprejurari periculoase.

Gesturi mascate de incrucisare a bratelor

Gesturile mascate de incrucisare a bratelor sunt
gesturi de un rafinament deosebit pe care le folosesc
cei expusi In permanenta privirilor celorlalti. Este
vorba de politicieni, comercianti, prezentatori de la

televiziune si altii, care nu doresc ca auditoriul sa



descopere lipsa lor de siguranta sau faptul ca sunt

nervosi Asemanam tuturor gesturilor de
incrucisare a bratelor in cazul gesturilor mascate un
brat este asezat de a curmezisul trupului pentru a
apuca celalalt brat, dar in loc de acesta mana atinge
sau apuca doar poseta bratara, ceasul

Figura 76. Nervozitate mascata

L&)

e~

Figura 77. Poseta ca

bariera de protectie

sau o alta incapere,
aranjandu-si mansetele. Dupa ce aceasta moda a
trecut, barbatii au inceput sa-si aranjeze cureaua de la
ceas, sa-si verifice continutul portofelului, sa-si frece

mainile, sa se joace cu butonii de manseta sau sa
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foloseasca orice alt gest care le-ar permite sa
incruciseze bratele inaintea trupului lor. in orice
caz, pentru un observator experimentat aceste
gesturi nu reprezinta altceva decat o dezvaluire
involuntara, deoarece prin ele nu se ating scopuri
reale, exceptand 1incercarea de a ascunde
nervozitatea. Aceste gesturi pot fi observate peste tot
unde oamenii trec pe langa grupuri de spectatori, ca in
cazul tanarului care traverseaza o sala pentru a invita
la dans o tanara femeie sau care stribate o intreaga
incapere pentru a primi o distinctie.

La femei, gesturile mascate de folosire a bratelor
ca bariera de protectie sunt mai putin vizibile,
deoarece, atunci cand devin nesigure, ele pot apuca
niste obiecte ca poseta, portmoneul sau altele (figura
77). Una din cele mai des folosite versiuni este
apucarea paharului cu bere sau vin cu amandoua
mainile. Ne-a trecut vreodata prin minte ca pentru a

tine un pahar de vin este nevoie doar de



o singura mana? Utilizarea

ambelor maini face posibila,

persoana nervoasé,

vy 7/ 7 pentru
/ o l formarea unei bariere a bratelor
*)”‘ /,ﬁ,h;_l'..f(japroape insesizabila. Dupa cum
L\rj am constatat, oamenii folosesc
R semnalele mascate ale bratelor-
bariere in multe Tmprejurari, si aproape toti
recurgem la ele. Gesturi de mascare a barierei de
protectie sunt folosite si de
multe personalitati cunoscute
ale vietii sociale, in situatii
tensionate si, de regula, fara ca
Figura 78. Buchetul de
flori ele sa-si dea scama de
acest ca bariera de proiectie
CAPITOLUL viII1
PICIORUL CA BARIERA DE

PROTECTIE

GESTURI DE INCRUCISARE A
PICIOARELOR
Asemanator cu gesturile de bariera a
bratelor, si
incrucisarea

picioarelor reprezinta un

semnal ca putem
avea de-a face cu o atitudine negativa sau
defensiva. La
origine, scopul incrucisarii bratelor pe piept
era de a apara inima s§i regiunea superioara
a trupului, iar incrucisarea picioarelor
avea menirea sa protejeze organele genitale.
Bratele
incrucisate indica o atitudine mai negativa
decat picioarele incrucisate si sunt mai
batatoare la ochi decat ultimele, in cazul
femeilor, trebuie sa fim prudenti atunci

cand interpretam gesturile de incrucisare a

picioarelor, deoarece multe din ele au Figura 79.



Incrucisarea obisnuita apicioarelor
fost invatate ca "asa procedeaza o doamna". Din
nefericire pentru ele, acest gest le atribuie aparenta
unei atitudini defensive.

In pozitia de sedere istingem doua pozitii de baza
ale Incrucisarii picioarelor incrucisarea obisnuita a
picioarelor si incrucisarea in bucla (sau '"pozitia
americana').

afle, cu ajutorul unor intrebari de sondare,
obiectiile cumparatorului. In riandul femeilor
aceasta este o pozitie raspandita in intreaga lume,
mai ales cand isi manifesta nemultumirea fata de

sotul sau prietenul lor.

Pozitia obisnuita a incrucisarii picioarelor
Unul din picioare este aruncat elegant peste
celilalt, de obicei cel drept peste cel stang. Este o
pozitie obisnuita de incrucisare a picioarelor in

culturile europene, britanice, australiene si
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neozeelandeze si poate fi folosita pentru
manifestarea unei atitudini nervoase, rezervate sau
defensive. Aproape intotdeauna este un gest
secundar, care apare impreuna cu alte gesturi
negative si din aceasta cauza nu poale fi interpretat

izolat

yau rupt de context. Astfel

sed, de multe ori, cei care
asculta o prelegere sau cei

care stau timp mai indelungat pe
scaune incomode.

Este folosit adesea si pe vreme

friguroasa. Cand

Figura 8(

gestul incrucisarii picioarelor

apare impreuna cu incrucisarea bratelor (Figura
80), persoana

respectiva s-a retras din conversatie. Agentul co
mercial ar proceda foarte aiurit daca ar incerca

sa-1



determine pe cumparatorul care a adoptat o
asemenea
. Gesturi pozitie sa ia o hotarare; el
care exprimd nemultumire  ar trebui mai
degraba sa

Piciorul aruncat peste genunchi sau "pozitia
americana"

Acest tip de Incrucisare a picioarelor indica
existenta unei atitudini de disputa sau competitie.
Este pozitia de sedere a multor barbati americani
patrunsi de spiritul competitiei. De aceea, este dificil
de interpretat atitudinea unui american in decursul
unei conversatii, in schimb, in cazul unui cetiatean
britanic, gestul devine intru totul evident.

Nu de mult am tinui niste prelegeri in Noua
Zeelanda, unde auditoriul era format din
aproximativ 100 de directori si S00 de agenti

comerciali. Un subiect foarte controversat pus in

discutie a fost tratamentul aplicat de corporatii
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agentilor comerciali. A fost rugat sa se adreseze
grupului un agent comercial cu reputatie de rebel,
bine cunoscut auditoriului, in clipa in care acesta s-
a urcat pe podium, directorii, aproape fara exceptie,
au luai o pozitie de nemultumire (vezi Figura 80),
ceea ce arata ca sunt ingrijorati de ceea ce
urmeaza sa spuna vorbitorul. Teama lor s-a
dovedit a fi fost fondata. Agentul comercial s-a
manifestat prin cuvinte violente impotriva calitatii
scazute a conducerii in majoritatea corporatiilor,
afirmand ca aceasta va complica si mai mult
problemele privind ocuparea fortei de munca din
industrie. De-a lungul interventiei, agentii
comerciali stateau aplecati inainte, manifestind
interes, multi dintre ei utilizind gesturi de evaluare,
in schimb directorii si-au mentinut pozitia de
nemultumire. Apoi vorbitorul a schimbat
subiectul si a inceput sa analizeze rolul

directorilor in relatia cu agentii comerciali. Si



a schimbat subiectul si a inceput sa analizeze
rolul directorilor in relatia cu agentii comerciali.
Si dintr-o data, ca in cazul unei orchestre care
reactioneaza prompt la bagheta dirijorului,
directorii au trecut la pozitia de
competitie/disputa (figura 81). Era evident ca, in
sinea lor, au intrat In discutie cu punctele de
vedere ale agentului comercial si multi au si
confirmat ulterior aceasta supozitie. Am observat
insa ca un numar de direc Figura 81. ""Pozitia
americana'

Figura 82. Amdndoua mdinile cuprind piciorul

pozitie. Dupa intrunire, m-am interesat din ce

motiv si majoritatea mi-au raspuns ca desi nu au fost

de acord cu

parerile

vorbitorului, din
cauza

obezitatii sau a
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artrozei lor nu pot sta cu piciorul asezat peste
genunchi.

in decursunor negocieri comerciale, ar fi lipsit de
intelepciune sa se incerce incheierea acestora si
trecerea la stabilirea comenzii, daca cumparatorul
adopta aceasta pozitie. Este mai recomandabil sa ne
adresam in mod deschis cumparatorului, cu trupul
aplecai inainte si palmele deschise, spunandu-i: "Vad
ca aveti anumite idei In legatura cu aceasta problema.
M-ar interesa parerea dumneavoastra' si, rezemati
comod pe scaun, sia-i dim de inteles cumparatorului
ca este randul lui sa continue discutia. Aceasta 1i
creeaza cumparatorul ui posibilitatea sa-si comunice
opinia comis-voiajorului. Femeile care poarta
pantaloni pot fi observate si ele, ocazional, stind cu
un picior aruncat peste genunchi.

Piciorul asezat peste genunchi si prins cu una sau

amandoua mainile



Persoanele care au o atitudine rigida in discutii
sau negocieri isi cuprind, adesea, intr-o stransoare
puternici, cu una sau amandoua mainile, piciorul
aruncat peste genunchi. Este semnul
unei individualitati puternice,

~ 4 A

incapatanate, a carei rezistenta poate
fi franta numai printr-un procedeu
special.

Gesturi de Incrucisare a
picioarelor stand in picioare

in ultimul timp, la intruniri

oficiale sau prietenesti putem

observa grupuri mici de oameni ai

caror membri stau toti in picioare, cu
mainile si picioarele incrucisate (Figura 83).
Observatiile ne dezvaluie si faptul ca ci stau unii fata
de altii l1a o distanta mai mare decat se obisnuieste,
iar haina sau jacheta le este incheiata la nasturi.

Daca i-am intreba, am afla ca o parte sau chiar toti
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nu se cunosc intre ei. Majoritatea oamenilor
adopta aceasta pozitie cand se gasesc In
mijlocul unor indivizi necunoscuti sau putin
cunoscuti.

Figura 83. Pozitie defensiva in picioare

Descoperim apoi alt grup mic, in care
oamenii stau cu bratele desfacute, palmele
deschise, hainele descheiate, cu o infatisare
relaxata, cu greutatea corpului lasata pe un
picior, in timp ce piciorul celalalt este
indreptat spre ceilalti membri ai grupului,
intrand sau iesind reciproc in si din zonele
intime ale celorlalti, in urma unei
investigatii, vom afla ca acesti oameni se
cunosc personal intre ci sau sunt chiar
prieteni. Este interesant de constatat ca, in
cazul celor dintii, care folosesc pozitii
incrucisate ale bratelor si picioarelor, chiar

daca au o expresie faciala relaxata si o



conversatie care pare libera si usoara, bratele
si picioarele impletite ne spun ca acestia nu
sunt, de fapt, relaxati si sunt lipsiti si de
incredere in sine.

Daca noi insine ne vom atasa unui grup ai
carui membri stau Intr-o pozitie deschisa,
prieteneasca, dar din randul carora noi nu
cunoastem pe nimeni si vom adopta o pozitie
cu bratele si picioarele strans incrucisate,
vom observa ca, unul cate unul, vor trece si ei
la Incrucisarea bratelor si a picioarelor si vor
ramane In aceasta pozitie pana cand 1i vom
parasi. Sa ne indepartam putin si s urmarim
cum, unul dupa altul, 1si reiau pozitia initiala

deschisa.

Procesul de detensionare
indata ce oamenii Incep sa se simta bine

intr-un grup si fac cunostinta cu ceilalti, ci

prezinta intreaga gama nescrisa a
miscarilor, de la pozitia defensiva a
incrucisarii bratelor si picioarelor pana la
gestul deschis al relaxarii. Studiile
intreprinse printre locuitorii din Australia,
Noua-Zeelanda. Canada si America au
dezvaluit ca procesul de detensionare in pozitia
statului in picioare este aceeasi.

Figura 84. Pozitie inchisa a trupului — atitudine

inchisa

Figura 85. Pozitie deschisa a trupului — atitudine
deschisa

Etapa | — Pozitie defensiva, brate si



picioare incrucisate (Figura 84).

Etapa 2 — Picioarele se desfac, labele
picioarelor se aseaza una langa alta, in pozitie
neutri

Etapa 3 — In timp ce individul vorbeste,
bratul care este asezat deasupra in pozitia
Iincrucisarii bratelor se deplaseaza. Se zareste
si palma care nu mai revine sub brat; ea
apuca partea din afara a bratului.

Etapa 4 — Bratele se desprind, unul din ele
gesticuleaza sau e asezat in sold sau e varat in
buzunar.

Etapa 5 — Persoana se reazema pe un picior, iar
pe celalalt il impinge inainte, astfel incat varful
pantofului sa arate spre cel pe care il considera cel
mai interesant (Figura 85).

Alcoolul poate accelera procesul sau elimina
una sau alta din etape.

Defensiva sau frig

Multi oameni pretind ca gesturile lor nu
sunt defensive si ca ei isi Incruciseaza bratele sau
picioarele

deoarece le este frig. Este

altfel, este interesant de observat
diferenta dintre tinuta defensiva si
cea provocata de frig, inainte de
toate, daca cineva vrea sa-si

incalzeasca mainile, el le vara mai

“degrabi la subsuori decat sub cot.
gest care este propriu incrucisarii defensive a
bratelor, in al doilea rand. cand cineva simte ca 1i
este frig, isi impleteste bratele cu o miscare de
Imbratisare, iar cind 1si incruciseaza picioarele,
acestea, de obicei, raman drepte presand unul pe
celalalt (Figura 86), in opozitie Figura 86. Acestei
femei cu postura mai lejera a probabil ii este frig.

dar picioarelor in cazul pozitiei sau poate simte nevoia



sa tinutei defensive. mearga la toaleta genunchii sunt alaturati, labele picioarelor usor

Oamenii care folosesc frecvent incrucisarea intoarse intr-o parte, iar miinile asezate una langa
bratelor si picioarelor prefera sa spuna ca le este alta sau una peste alta, pe coapse
frig sau ca in aceasta postura se simt bine, decat sa (Fisura 88).
recunoasca faptul ca sunt nervosi, tematori sau In decursul celor mai bine de zece
aplica un gest defensiv. ani, cu prilejul a numeroase
Gestul incrucisarii gleznelor convorbiri cu parteneri de afaceri,
Versiunea barba- observatiile mele au aratat ca atunci

incrucisarea sau cand cel intrebai isi Incruciseaza

impletirea bratelor sau gleznele, mental el "isi musca buzele''. [
picioarelor sugereaza Gestul inseamna reprimarea unei
ca avem de-a face cu o atitudini negative, a unei senzatii
atitudine negativa sau negative, a nervozitatii sau fricii. Un

defensiva si acesta este avocat, prieten de-al meu, mi-a povestit,

cazul si cu Incrucisarea | de exemplu, ca dupa observatiile sale,

gleznelor. La barbati acest gest este adesea insotit de Inaintea inceperii unei sedinte de

asezarea pumnilor pe genunchi sau de apucarea judecata cei invinuiti stau aproape intotdeauna cu
stransa cu amandoua mainile a bratului scaunului gleznele strans incrucisate. Avocatul considera ca cei
(Figura 87). Versiunea feminina difera oarecum: in cauza asteptau poate momentul sa zica ceva sau
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incercau sa-si tina sub control starea emotionala.

Figura 88. Versiunea feminina a incrucisarii
gleznelor

in cursul unor discutii cu cei care se prezentau
pentru a fi angajati, am observat ca, intr-o anumita
faza a dialogului, majoritatea dintre ei si-au
incrucisat gleznele, ceea ce denota reprimarea
unor sentimente sau atitudini. In perioada initiala
a studierii acestui gest, am presupus ca prin
intrebari referitoare la sentimentele celui chestionat
nu se poate ajunge la eliberarea gleznelor sale si,
astfel, a mintii sale. Am descoperit insa repede ca
daca cel care pune intrebarile inconjoara biroul si se
aseaza langa cel intervievai, indepartiand astfel
bariera reprezentata de birou, gleznele adesea se
desfac, iar conversatia capata un caracter mai
deschis, mai personal. Nu de mult am prezentat niste
recomandari unei companii despre modul in care

poate fi utilizat telefonul in stabilirea unor legaturi
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eficiente cu partenerii si, cu acest prilej, am intalnit
un tanar care avea sarcina, nu tocmai de invidiat, de
a vorbi la telefon cu acei parteneri care nu-si
achitasera facturile, 1l priveam in timp ce dadea
numeroase telefoane si, desi vocea lui era relaxata, am
observat ca dedesubtul scaunului gleznele sale erau
incrucisate. ''Va place aceasta munca?'" — l-am
intrebat. ""Foarte mult — mi-a raspuns — ma
distreaza!'', Aceasta

Limbajul trupului

apreciere verbala, oricat de convingitor a sunat, nu
era in concordanta cu semnalele sale non-verbale.
"Sunteti sigur?'" — am insistat. Dupa un moment de
ragaz, el si-a desfacut gleznele, s-a intors spre mine
si, cu palmele deschise, mi-a spus: ""Ei bine, simt ca
innebunesc!'. Apoi mi-a povestit ca primeste
telefoane de la parteneri care vorbesc urat cu el, iar
el este nevoit sa-si reprime sentimentele, ca nu

cumva ele sa se transmita si altor camparatori. Am



observat, in repetate randuri, ca acei oameni de
afaceri care nu vorbesc cu placere la telefon, stau, de
regula, cu gleznele incrucisate.

C. Nierenberg si H. Calero, cele doua autoritati
in domeniul metodelor de negociere, au constatat ca,
daca in cursul unei negocieri una din parti Isi
incruciseaza gleznele, gestul tradeaza adesea faptul ca
ea ascunde, ca ultima rezerva, o importanta concesie.
Cei doi considera ca, aplicand o tehnica adecvata a
intrebarilor, partea respectiva poate fi determinata
sa-si desfaca gleznele si sa-si dezvaluie concesiile.

intotdeauna se gasesc oameni care pretind ca recurg
la pozitia gleznelor incrucisate sau la alte gesturi
negative de incrucisare a bratelor sau picioarelor doar
pentru ca Ic considera confortabile. Cei ce apartin
acestei categorii sa nu uite ca, in cazul unei atitudini
defensive, negative sau rezervate, orice pozitie a
bratelor sau picioarelor va parea confortabili. Tinind

seama de faptul ca un gest negativ poate duce la
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intensificarea sau prelungirea unei atitudini negative
si ca, In acest caz, ceilalti ne atribuie o fire defensiva
sau negativa, ar fi mult mai salutara exersarea
folosirii gesturilor pozitive si deschise, care pol
contribui atat la cresterea increderii in noi insine,
cat si la imbunatitirea relatiilor noastre cu altii.
Acele femei care in timpul modei mini-fustelor
erau la varsta adolescentei, aveau toate motivele
sa-si incruciseze picioarele si gleznele. Multe
dintre ele folosesc si astazi aceasta pozitie din
obisnuinta, dar gestul lor poate fi interpretat gresit.
De aceea trebuie sa reactionam precaut la asemenea
situatii, inainte de a trage concluzii pripite e bine sa
luam in considerare tendintele din moda feminina
si, mai ales, modul cum acestea pot influenta tinuta

picioarelor la femei.

CAPITOLUL vIIll

Pozitia carlig a picioarelor



Figura 89. Pozitie carlig, stind in picioare
Acest gest este folosit
aproape exclusiv de femei.

Fata labei cuprinde partea de

sub genunchi a celuilalt
picior, intarind atitudinea defensiva, in prezenta
acestui gest, putem fi siguri ca

femeia care 1l

utilize
/
aza s-a retras, ! aido-
. A .J.._-
ma unui melc, In
gaoacea sa. Pentru

depasirea acestei stari se cere o atitudine
afectuoasa, prietenoasa, plina de tact. Pozitia
carlig este proprie femeilor fricoase sau
Figura 90. Pozitie carlig, sezdnd timide
imi amintesc de o discutie In cadrul careia un
proaspat agent de asigurari incerca sa vanda unui

cuplu tanar niste polite de asigurare. Treaba n-a
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reusit si agentul nu a inteles ce anume a provocat
esecul tentativei sale, intrucat el respectase intru
totul linia profesionala stabilita. I-am explicat ca,
de fapt, nu observase ca, in tot cursul discutiei,
tanara femeie sedea cu un picior prins carlig de
altul. Daca el ar fi inteles semnificatia acestui gest si
ar fi atras femeia in discutie, ar fi obtinut probabil

un rezultat pozitiv.

ALTE GESTURI LARG
RASPANDITE

incalecarea scaunului

Cu secole in urma, oamenii foloseau scuturi
pentru a se apara de ciomegele si sulitele
inamicului. Azi omul
civilizat, exprimand
aceeasi atitudine de
aparare, utilizeaza

orice obiect aflat la




indemana ori de cite ori este expus unui atac
fizic sau verbal. El se retrage in spatele unei
porti, a unui gard sau birou, in spatele usii
deschise a automobilului sau incaleca un scaun
(Figura 91).

Spatarul scaunului ii apara trupul aidoma
unui scut, iar pe el n transforma intr-un luptator
agresiv, dominant. Majoritatea celor care stau
calare pe un scaun sunt indivizi dominanti, care,
atunci cand incep sa se plictiseasca de
conversatie, incearca sa preia controlul asupra
altora sau a intregului grup, iar spatarul scaunului
le Figura 91. Calare pe scaun asigura o buna
aparare impotriva oricarui "atac" din partea
membrilor grupului. Cel mai adesea, ei adopta
aceasta pozitie in mod discret, aproape pe neobservate.

Un asemenea individ poate fi dezarmat cu
usurinta daca ne plasam in spatele lui, provocandu-i

astfel] senzatia de vulnerabilitate fata de orice fel de
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atac si obligindu-1 sa-si schimbe pozitia intr-una
mai putin agresiva. Metoda poate fi eficienta cand
suni prezenti mai multi oameni si cand cel in cauza
ramane cu spatele descoperii.

Dar cum procedam atunci cind ne confruntam de
unul singur cu un individ calare pe un scaun turnant?
Discutia cu el n-are nici un rost, mai ales daca se
roteste intruna, cand intr-o parte, cand in alta. in acest
caz, cea mai buna aparare este atacul non-verbal. Sa
conducem conversatia in asa fel incat, stand in
picioare, sa-l putem privi de sus in jos si sa
patrundem in teritoriul sau personal. Aceasta il va
perturba mult si in efortul sau de a evita schimbarea
fortata a locului, s-ar putea chiar sa cada de pe scaun.

Daca ne vine in vizita un adept al incilecarii
scaunului si cu atitudinea sa agresiva ne scoate din
sarite, sa-1 asezam intr-un scaun cu brate, bine fixat,
care 1l va impiedica sa-si foloseasca pozitia sa

favorabili



Culegerea de scame imaginare

Cand cineva dezaproba opiniile sau atitudinile
altora, dar considera ca nu-si poate dezvalui
propria parere, gesturile sale non-verbale vor fi
miscari de inlocuire, adica vor rezulta din opiniile
sale neafirmate. A culege scame imaginare de pe o
haina este un asemenea gest. in timpul acestei
activitati minore, neinteresante, individul respectiv
are privirile atintite spre podea, de regula nu
priveste spre ceilalti. Este unul din semnele cel mai
frecvent folosite pentru exprimarea dezaprobarii, iar
daca ascultatorul continua sa culeaga scame
inexistente, gestul indica cu claritate ca el nu agreeaza
ceea ce i se spune, chiar daca in cuvinte isi declara
acordul cu cele auzite.

Avand ca partener de

discutii un asemenea individ, sa-i

adresam, cu palmele deschise,

},_;,- urmatoarele cuvinte: '"Deci, ce
f
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parere aveti?'" sau "Se pare ca aveti ceva de adaugat.

Sunteti bun sa-mi spuneti si mie?'". Sa ne asezam
comod pe scaun, cu bratele neincrucisate si palmele
deschise, si sa asteptam raspunsul. Daca ni se raspun-
de ca este de acord, dar continua sa culeaga scame
imaginare, va trebui sa gasim o modalitate mai

directa pentru a descoperi obiectiile sale ascunse.

GESTURI ALE CAPULUI

Lucrarea noastra n-ar fi completa fara
discutarea miscarilor de baza ale capului, dintre
care cele mai larg folosite sunt incuviintarea si
clatinatul din cap. incuviintarea cu capul este un
gest pozitiv, care, in cele mai multe culturi, semnifica
"Da'". Cercetarile intreprinse asupra unor indivizi
care sunt din nastere surzi, muti sau orbi au aratat ca
si ei utilizeaza acest gest cu sens afirmativ, oferind
un argument in plus conceptiei potrivit careia gestul

ar fi Innascut.



La fel si clatinatul capului, utilizai in general cu
sensul de "Nu'", este considerat de unii un gest
innascut, in schimb, altii incearca sa demonstreze ca
ar fi vorba de primul gest insusit de fiinta umana.
Dupa opinia acestora, atunci cind noul nascut s-a
saturat de lapte, el isi clatina capul intr-o parte si
alta, pentru a indeparta sanii mamei, in mod similar,
cand un copil s-a saturat, el respinge tot prin
clatinatul capului incercarile parintilor de a-l indopa
in continuare.

Obiectiile ascunse ale unui partener cu care dorim
sa incheiem o afacere le putem descoperi cu
usurinta, urmarind daca el, in timp ce in vorbe se
declara de acord cu noi, recurge sau nu la clatinatul
capului. Sa ludm, de exemplu, pe cineva care ne
spune asa: '""Da, inteleg punctul dumneavoastra de
vedere', sau "intr-adevar, imi place sa lucrez aici",
sau ""Dupa Craciun vom incheia fara doar si poate

afacerea' — si intre timp 1si clatina capul intr-o
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parte si alta. Desi cuvintele sale suna convingator,
gestul denota o atitudine negativa si, in asemenea
situatii, se recomanda sa nu dam crezare afirmatiilor
sale verbale si sa continuam sa-i punem alte intrebari.

Pozitiile de baza ale capului

Exista trei pozitii de baza ale capului: prima este
capul tinut drept (Figura 93); aceasta este pozitia
omului cu o atitudine neutra fata de cele auzite.
Capul ramane de obicei nemiscat, rar lasand sa se
observe o miscare marunta. Adesea apare impreuna
cu gestul mainii ridicate la fata, care exprima o
evaluare.

Capul inclinat intr-o parte — pozitia a doua —
semnifica o trezire a interesului (Figura 94).
Charles Darwin a fost printre primii care au observat
ca oamenii, ca si animalele, isi inclina capul intr-o
parte atunci cind Incep sa se intereseze de ceva. Cand
facem o prezentare a unor marfuri sau tinem o

expunere, sa fim atenti intotdeauna daca la cei care



ne asculta apare acest gest.

Cand observam ca ei isi inclina capul intr-o
parte, se apleaca inainte si isi pun mana pe barbie
ca semn de evaluare, vom intelege ca am reusit sa le
trezim interesul. Femeile isi manifesta prin aceasta
tinuta a capului interesul fata de un barbat atractiv.
Daca ni se adreseaza cineva si vrem sa cucerim
simpatia respectivului, uneori e suficient sa utilizam
pozitia capului inclinat si sa dam usor din cap.

Figura 94. Pozitie exprimand trezirea

nteresului
igura 95. Pozitie de dezaprobare

igura 93. Pozitie neutrda a capului
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Capul inclinat in jos — pozitia a treia —
semnalizeaza o atitudine negativa si chiar una de
judecare critica (Figura 95). Grupul gesturilor de
evaluare critica sunt insotite de obicei de gestul
capului inclinat in jos. Pentru a putea comunica cu
un asemenea individ, trebuie sa-l1 determinam sa
ridice capul sau sa-l incline intr-o parte.

Oratorii intilnesc nu o data in randul
auditoriului persoane care stau pe scaunele lor cu
capetele aplecate si cu bratele impletite pe piept.
Conferentiarii si instructorii profesionisti, inainte de
a incepe o expunere, incearca prin diferite mijloace sa
atraga atentia si participarea celor din sala. in felul
acesta ii vor determina sa ridice capul si sa se implice
in tema. Daca initiativa vorbitorului este
incununata de succes, urmatoarea pozitie a capului
va fi cea inclinata intr-o parte.

Amandoua mainile asezate inapoia capului



Figura 96. ""Poate vei avea fi tu cindva mintea mea
r

Acest gest este
tipic pentru cei care

au profesiuni ca cele

de contabil, avocat,
director de intreprindere comerciala, director de
banca sau pentru oameni care se simt increzatori,
dominanti sau, dintr-un anume motiv, superiori
fata de altii. Daca am putea citi gandurile unui
asemenea om, am afla astfel de idei: ""Toate
raspunsurile le am in buzunarul cel mic", sau
"Poate vei avea si tu candva mintea mea'", sau
chiar

"Stapanesc totul'. Este un gest utilizat de
indivizi "atotstiutori'", dar care ii irita pe multi
atunci cand este folosit fata de ei. Avocatii 1l folosesc
frecvent in loc de cuvinte, pentru a demonstra in

fata colegilor cat de
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priceputi sunt ei. Poate fi utilizat si ca semn al
teritorialitatii, pentru a exprima pretentia asupra
unui spatiu. Cel din Figura 96 si-a format si o bucla
peste genunchi, ceea ce arata nu numai faptul ca se
considera superior fata de celalalt, dar doreste sa intre
si in disputa cu acesta.

Figura 97. "Nu esti mai

destept ca mine!"

Acest gest poate fi contracarat in mai multe feluri,
in functie de imprejurarile in care el apare. Daca
dorim sa descoperim cauza atitudinii de
superioritate a unei persoane, sa ne aplecam spre ea,

avand palmele intoarse in sus, cu urmatoarele




cuvinte: "Vad ca dumneavoastra cunoasteti aceasta
problema. Ati fi amabil sa o comentati?'". Apoi,
rezemandu-ne de spatarul scaunului, cu palmele
lasate vizibile, sa asteptam raspunsul. O alta metoda
este de a-1 forta sa-si schimbe pozitia, ceea ce va atrage
dupa sine si schimbarea atitudinii sale. La aceasta
putem ajunge, asezand un obiect ceva mai departe si
intrebandu-l: " Ati vazut acest obiect?' obligandu-1
astfel sa se aplece inainte. Este 0 metoda buna si
imitarea gestului. Daca vrem sa aratam ca suntem
de acord cu cealalta persoana, nu trebuie sa facem
altceva decat sa imitam gesturile sale.

Pe de alta parte, daca cineva utilizand gestul
mainilor asezate inapoia capului ne admonesteaza,
iar noi raspundem, prin imitare, cu acelasi gest,
inseamna ca pe cale non-verbala 1! intimidam. Doi
avocati, de exemplu, pot utiliza acest gest cind sunt
impreuna pentru exprimarea similitudinii gi

intelegerii intre ei (Figura 97), dar utilizat de un elev
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neastamparat in biroul directorului scolii, 1 ar infuria,
desigur, pe acesta.

Originea acestui gest este incerta, dar, dupa toate
probabilitatile, miinile sunt folosite ca rezematoare
imaginara pentru sprijin si destindere.

In cursul cercetarii acestui gest s-a constatat) de
exemplu, la o societate de asigurari, ca din treizeci
de sefi de compartimente, douazeci si sapte il
utilizau in mod curent in prezenta subordonatilor, dar
rareori in fata superiorilor, in prezenta sefilor lor,
aceiasi oameni recurgeau la grupuri de gesturi de
supunere si defensive.

GESTURI AGRESIVE SI DE PREGATIRE

Ce fel de gesturi sunt folosite in urmatoarele
situatii: cand un copil mic se cearta cu parintii sai,
cand un atlet asteapta sa-i vina randul la concurs,
cand un boxer asteapta in vestiar inceperea meciului?

in fiecare din aceste cazuri, individul sta cu

mainile infipte in solduri, acesta fiind unul din



cele mai raspandite gesturi care comunica o
atitudine agresiva. Unii observatori l-au etichetat
drept gest ""de pregatire', ceea ce intr-un anumit
context este o0 denumire corecta, dar semnificatia lui
de baza este agresiunea. Pozitia este numita si
postura provocatoare, cu referire la individul care
merge direct la tinta si recurge la aceasta postura
cand este gata de lupta pentru atingerea obiectivelor

sale. Aceste observatii sunt exacte, deoarece, in

ambele cazuri, individul este gata sa intre in actiune

pentru un

Figura 98. Gata de actiune

anume scop, dar gestul raméane totusi unul
agresiv. Barbatii il utilizeaza frecvent in prezenta
femeilor pentru a demonstra o atitudine de mascul
agresiva, dominanta.

Figura 99. Mainile la solduri

fac ca modelele prezentate

sd fie mai atractive

ste

interesant de observat ca atunci cand se lupta intre
ele sau se curteaza, pasarile isi zbarlesc penele
pentru a parea mai mari; oamenii folosesc gestul
mainilor la solduri din acelasi motiv — sa para mai
mari. Barbatii il utilizeaza si ca o provocare non-
verbala fata de alti barbati care au patruns in

teritoriul lor.



Pentru interpretarea corecta a atitudinii unei
persoane este, de asemenea, important sa fie luate in
considerare imprejurarile si gesturile nemijlocit
premergatoare utilizarii pozitiei mainilor la
solduri. Si alte gesturi pot contribui Ia sustinerea
concluziilor noastre. De exemplu, daca haina celui in
cauza este descheiata si impinsa spre spate sau este
incheiata atunci cand adopta aceasta pozitie agresiva.
Gestul facut cu haina incheiata denota frustrare
agresiva, pe cand haina descheiata si impinsa spre
spate (Figura 98) exprima o postura direct agresiva;
individul expunindu-si deschis inima si beregata
isi manifesta non-verbal indrazneala si tenacitatea.
Caracterul agresiv al acestei pozitii poate fi
accentuat si mai mult daca se sta cu picioarele
indepartate unul de celdlalt sau daca grupul de
gesturi este insotit de palmele tinute pumn.

Si manechinele utilizeaza grupuri de gesturi

agresive de pregatire pentru a crea impresia ca
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modelele prezentate sunt pentru femei elegante,
energice, cu 0 gandire moderna. Ocazional, acest
gest poate fi aplicat si cu o singura mana in sold,
mana cealalta facand o alta miscare (Figura 99).
Gesturi de evaluare critica insotesc frecvent pozitia
mainilor la solduri.

Gestul de pregatire in pozitie de sedere

Unul din cele mai
importante gesturi, pe care
un negociator e bine sa
invete sa-1
recunoasca, este cel de
pregatire in pozitie de

sedere.

Cu prilejul unor

negocieri
comerciale, de
exemplu, daca potentialul cumparator face acest

gest la sfarsitul prezentarii marfurilor si al



discutiilor — pana la acel punct fructuoase —,
agentul comercial poate solicita comanda si se si
poate baza pe ea. inregistrari video despre
negocieri intre agenti de asigurari si potentialii lor
parteneri au dezvaluit ca de fiecare data cand
gestul de

Figura 100. Dornic sa se apuce de treaba

pregatire in pozitie de sedere I-a urmat pe cel al
mangaierii barbiei (se ia o decizie), partenerul a
cumparat polita de asigurare, in schimb, daca spre
sfarsitul negocierilor, imediat dupa gestul mangaierii
barbiei, partenerul si-a incrucisat bratele, afacerea
de obicei a esuat. Din nefericire, la multe cursuri
organizate pentru agenti comerciali acestia sunt
indemnati sa acorde toata atentia luarii comenzii,
neglijand pozitia trupului si gesturile clientului,
inviatarea recunoasterii gesturilor cum este cel de
pregatire, nu numai ca sporeste sansa incheierii

afacerii, dar ajuta pe multi agenti comerciali sa se
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mentina in profesiune si sa o practice cu succes. Gestul
de pregatire in pozitie de sedere este utilizat si de
persoane furioase, care sunt gata sa faca cu totul
altceva — de exemplu, sa-l1 azvarle afara pe
vizitator. Gesturile care il preced furni-zeaza
evaluari exacte despre intentiile individului in cauza.

Pozitie de starter

in cazul gesturilor de pregatire care
semnalizeaza dorinta de a incheia o conversatie sau
o Intalnire, mainile sunt asezate pe genunchi si
trupul aplecai inainte (Figura 101) sau mainile
apuca scaunul, trupul avand aceeasi pozitie
(Figura 102).

Figura 101. Este gata pentru incheierea unei

intdlniri sau conversatii: mdinile asezate pe genunchi



Figura 102. Este gata de actiune:

mdinile apuca scaunul, iar trupul
se apleacd inainte
Daca constatam

oricare din

aceste gesturi in
timpul unei

[ conversatii, este
recomandabil sa

conducerea ei si

sa intalnirea. Vom
pastra in felul acesta un avantaj psihologic si vom
detine si conducerea.

Agresivitate sexuala

Degetul mare varit in centura sau in partea de
sus a buzunarului este gestul folosit pentru

exprimarea unei atitudini sexuale agresive. Este
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unul din cele mai frecvent utilizate gesturi in filmele
western pentru a demonstra spectatorilor barbatia
pistolarului favorit (Figura 103). Bratele iau o
pozitie de pregatire, iar mainile indeplinesc rolul de
indicator central, pentru a scoate in relief zona
genitala. Barbatii folosesc acest gest pentru a-si
revendica drepturile asupra teritoriilor proprii sau
pentru a arata altor barbati ca nu se tem de nimic.
Utilizat in prezenta femeilor, gestul poate fi
interpretat in felul urmator: '"Sunt un barbat
viguros si te pot domina''.

Figura 104. Femeie agresiva sexual

Figura 103. Tinuta de cowboy




Acest gest, insotit de pupilele marite si un picior
indreptat in directia femeii, este cu usurinta
decodificat de majoritatea reprezentantelor sexului
frumos. Este un gest care ii tradeaza pe cei mai multi
barbati, comunicand femeii, fara voia lor, ceea ce
intentioneaza. Acest grup de gesturi este folosit in mod
preponderent de barbati, dar faptul ca femeile
poarta astazi blugi si pantaloni face posibil ca si ele

sa utilizeze aceste miscari (Figura 104). Atunci cand o
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femeie agresiva sexual imbraca o rochie sau o fusta,
degetul marc va fi varat in cordon sau in buzunar.
in Figura 105, doi biirbati se cantiresc din ochi,
utilizand gesturi caracteristice: mainile Ia sold si
degetele mari infipte in centura. Tinand seama de
faptul ca ambii sunt intorsi usor intr-o parte, iar
jumatatea de jos a trupului le este relaxata, putem

presupune cu temei ca, in subconstientul lor, ei se

apreciaza reciproc si un atac intre
ei este deocamdata

improbabil. Conversatia lor poate
fi degajata sau prietenoasa, dar de
o atmosfera complet relaxata nu
poate fi vorba, pana nu vor

renunta la gestul mainilor la

solduri si nu se vor intoarce unul

spre celalalt, cu palmele deschise.

Agresivitate intre doi barbati



Figura
105. Se

cantdresc din ochi 132

Figura 106. Conflictul se cloceste
133

Daca cei doi barbati stau fata in fata cu
picioarele ferm infipte, conflictul deschis,
dupa toate probabilitatile, nu va putea fi

evitat (Figura 106).

CAPITOLUL IX

SEMNALE ALE OCHILOR

in decursul intregii istorii, oamenii au fost pret
supati de gesturile ochilor si de efectul acestora
asupra comportamentului uman. Cu totii folosim
fraze ca: "L-a strapuns cu privirea", "Are ochi
mari de copil'", Are o privire alunecoasa", ""Arc o
privire care te imbie'', ""A licarit ceva in privirea
lui", "Are o privire ucigatoare",

Privirea tradeaza gandurile

""Are o privire care deoache'". Utilizand
_ asemenea
expresii,
noi ne
referim,
fara voie,
marimea

pupilelor

unei
107



persoane sau la modul ei de a privi, in cartea
sa intitulata The Tell-Tale Eye (Ochii care
tradeaza), E. Hess
afirma ca, in intreaga

comunicare umana,

ochii transmit cele mai
fidele si exacte semnale,
deoarece ocupa un loc focal pe trup, iar
pupilele functioneaza in mod independent,

Figura 107. ""Ochi de sarpe

fisura 108. "Ochi de dorinilor"

in functie de iluminat, pupilele se dilata
sau se contracta, tot asa cum atitudinea sau
dispozitia unei persoane se

schimba din pozitiva in

negativa si viceversa. Atunci
cand cineva este excitat, pupilele sale se pot
dilata pana la de patru ori fata de marimea

normala. Dimpotriva, o stare negativa, de
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suparare, provoaca o contractare a pupilelor,
cunoscuta indeobste prin denumirea de ""ochi

mici ca o margica' sau "ochi de sarpe"
(Figura 107). Ochii au un marc rol in relatiile
dintre sexe. Femeile se folosesc de farduri
pentru a atrage atentia asupra ochilor. Daca o
femeie este indragostita de un barbat, il
priveste cu pupilele dilatate, iar barbatul
interpreteaza acest semnal corect, fara a sti,
de fapt, ce se intampla. De aceea, intalnirile
romantice se petrec de obicei in locuri putin
luminate, unde pupilele se dilata.

Tineri indragostiti, care se uita adanc
unul in ochii celuilalt, urmaresc, fara sa-si
dea scama, dilatarea

Limbajul trupului

pupilelor. Fiecare din cei doi se excita
observand marimea pupilelor celuilalt.

Potrivit unor cercetari, la vizionarea



filmelor pornografice, prezentand barbati si
femei in diferite pozitii sexuale, pupilele
barbatilor se dilata de aproape trei ori. La
vizionarea acelorasi filme, dilatarea pupilelor
femeilor este chiar mai marc decat a
barbatilor, ceea ce starneste oarecare dubii
privind afirmatia potrivit careia femeile sunt
mai putin stimulate de pornografie decat
barbatii.

Pupilele sugarilor si ale copiilor mici sunt
mai mari decat ale adultilor si ele se dilata
constant in prezenta adultilor pentru a atrage
asupra lor atentia acestora.

Testarea jucatorilor profesionisti de cani a
aratat ca se castiga mai putine partide daca
adversarul poarta ochelari fumurii. Daca la
poker, de exemplu, adversarului i se impart
patru asi, dilatarea rapida a pupilelor sale

este involuntar sesizata de jucatorul expert,
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care va intui ca in jocul respectiv e mai bine sa
se abtina. Ochelarii negri ai adversarului
acopera semnalele pupilelor, astfel ca
expertul nostru va castiga mai putine partide
decat de obicei.

Observarea pupilelor a fost practicata inca
de vechii negustori chinezi de nestemate,
care, in timpul negocierilor asupra pretului,
pandeau cat de mult se dilatau pupilele
cumparatorului. Prostituatele, cu secole in
urma, isi puneau belladonna in ochi pentru a li
se mari pupilele si, astfel, a fi mai dorite si
mai apetisante. Aristotel Onassis, la
negocierile sale de afaceri, purta
intotdeauna ochelari negri, pentru ca
privirea sa nu-i tradeze gandurile.

O zicala veche spune: ""Uita-te in ochii
aceluia cu care vorbesti''. Cand discutam sau

negociem cu altii, sa privim in pupilele lor si



ele ne vor vorbi despre sentimentele lor

adevarate.

DIFERITE TEHNICI DE A PRIVI

O baza reala de comunicare cu o alta
persoana se poale realiza numai daca ne
privim ochi in ochi. in timp ce cu unii oameni
ne face placere sa stam de vorba, cu altii este
un chin, iar unii dintre acestia ni se par
nedemni de incredere. Toale acestea depind,
inainte de toate, de timpul ciat suntem priviti
direct sau ni se capteaza privirea pe durata
conversatiei. Daca cineva minte sau tainuieste
anumite informatii, privirea sa se intilneste cu
a noastra doar o treime din timpul petrecut
impreuna. Daca privirea respectivului o
intalneste pe a noastra mai mult de doua
treimi din timp, aceasta poale insemna, fie ca

ne gaseste foarte interesanti sau atractivi, si in
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acest caz se uita la noi cu pupilele dilatate, fie
ca nutreste fata de noi un sentiment de
ostilitate si eventual recurge si la provocari
non-verbale, iar in acest caz pupilele sale se
contracta. M. Argyle a constatat ca daca lui A
1i place de B, 1l (0) priveste timp indelungat.
Din acest motiv B considera ca A1l (o), place
si, drept raspuns, si el (ea) 1l (o) va simpatiza
pe A. Cu alte cuvinte: pentru a construi relatii
bune cu o alta persoana, privirea noastra
trebuie sa se Intilneasca cu a ci cam 60-70 la
suta din timp. Aceasta trezeste si simpatia
celeilalte persoane fata de noi. Nu este, deci,
surprinzator ca fata de oameni nervosi sau
timizi, care ne privesc mai putin de o treime
din timp, nu prea simtim incredere. La
negocieri trebuie evitata intotdeauna utilizarea
ochelarilor fumurii, deoarece creeaza celuilalt

senzatia neplacutii ca primul il observa fix din



dosul lentilelor.

La fel ca o marc parte a limbajului trupului
si gesturilor, durata privirii este determinata
cultural. Frecventa mare a privirilor directe
Ia cei din sudul Europei poate fi deranjanta
pentru altii, in timp ce japonezii privesc mai
mult largului omului, decit la fata lui alunei
cand converseaza, inainte de a trage niste
concluzii pripite este necesar sa luam in
considerare imprejurarile culturale dale.

Nu numai durata privirii are importanta;
aceeasi importanta are si partea trupului sau a
fetei asupra careia este indreptata privirea
noastra, deoarece si aceasta influenteaza
rezultatul negocierilor. Aceste semnale sunt
transmise si receptate non-verbal si sunt
interpretate exact de catre receptor.

Este nevoie de un antrenament de circa

treizeci de zile pentru ca urmatoarele tehnici
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de privire sa poala fi utilizate eficient in
imbunatatirea deprinderii noastre de a
comunica.

Privire oficiala

Cand purtam o discutie de afaceri, sa ne
imaginam un triunghi pe fruntea celeilalte
persoane. Prin mentinerea privirii noastre
numai asupra acestei zone, cream o
atmosfera serioasa si partenerul isi da seama
instinctiv ca afacerea ne intereseaza. Cu
conditia ca privirea noastra sa nu coboare sub
nivelul ochilor celeilalte persoane, vom putea

pastra controlul asupra desfasurarii discutiei.




Figura 109. Privire oficiald  Figura 110. Privire
de anturaj

Privire de anturaj

Cand privirea noastra este indreptata sub
nivelul ochilor celeilalte persoane, se formeaza o
atmosfera de anturaj. Cercetarile efectuate la reuniuni
amicale au aratat ca ochiul interlocutorului priveste
tot o zona triunghiulara pe fata celeilalte persoane, dar
de dala aceasta zona dintre ochi si buze.

Privire intima

Figura 111. Privire intima

Privirea
coboara de la ochi,
spre barbie si de
aici spre alte parti

ale trupului: cand

cei doi stau aproape
unul de celalalt, triunghiul este situat intre ochi si

piept, iar cand stau ceva mai departati, intre ochi
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si incheietura coapsei. Barbatii si femeile utilizeaza
in relatiile lor acest mod de a privi pentru a-si
exprima interesul unul fata de celalalt, iar daca
interesul este reciproc, si modul de privire va fi
acelasi.

Privire laterala

Privirea laterala este folosita atat pentru
exprimarea interesului, cat si pentru exprimarea
atitudinii de ostilitate. Cand se asociaza cu
sprancenele usor ridicate sau cu un zimbet, ca
comunica interesul pentru cealalta persoana, fiind
utilizata frecvent si ca semna! al curtenirii, in
schimb, daca este insotita de incruntarea
sprancenelor, de ridicarea fruntii sau de lasarea in
jos a buzelor, ea vesteste suspiciune, ostilitate sau

atitudine critica.

Rezumat

Partea trupului celeilalte persoane asupra careia



se indreapta privirea noastra poate influenta
puternic rezultatele intdlnirilor directe. Dacd un sef
vrea sd dojeneascd un subaltern, la care din aceste
tehnici de privire va trebui sa recurga? In cazul
aplicarii privirii de anturaj, angajatul sau va da prea
putind importanta cuvintelor rostite, oricdt de
rasundtoare sau amenintatoare ar fi ele. O privire de
anturaj ar atenua intepdtura continutd in cuvinte, iar
o privire intima 1 ar intimida sau 1 ar incurca pe cel
in cauza. Singura care poate fi utilizatd in asemenea
situatii este privirea oficiala, ea exercitind o presiune
puternicd asupra receptorului si comuniciandu-i
intentiile noastre serioase.

Privirea numita de barbati "promitatoare",
utilizata adesea de femei, nu este altceva decit o
combinatie intre privirea laterala si cea intima. Daca
un barbat sau o femeie doreste sia mimeze indiferenta,
va trebui sa evite folosirea privirii intime §i sa recurgd

mai degraba la privirea de anturaj. Daca barbatul sau
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femeia, in timp ce cocheteazad, utilizeazd privirea
oficiald, sunt categorisi/i, fara drept de apel, ca faciand
parte din randul oamenilor reci, neprietenosi. Dar daca
aruncam priviri intime cdtre o posibila partenera
sexuald, prin aceasta ne tradam prea devreme intentiile
noastre. Femeile sunt experte in a trimite §i primi
astfel de ocheade, majoritatea barbatilor, din nefericire
— nu. Privirea intima a barbatilor este de obicei prea
evidentd, iar daca li se adreseaza lor aceasta privire,
de cele mai multe ori nici nu o observa, spre
dezamagirea femeii care a recurs la acea privire.

Gestul blocarii ochilor

Cei mai iritanti dintre partenerii nostri de afaceri
sunt cei care inchid ochii in timp ce vorbesc. Acest
gest apare inconstient si reprezinta o incercare din
partea celui care iI foloseste de a-1 scoate pe celilalt
din campul sau vizual, fie ca s-a plictisit de ci si i-a
devenit indiferent, fie ca se considera superior lui.

Daca in decursul unei conversatii, omul clipeste in



mod normal de 6-8 ori pe minut, in cazul aplicarii
gestului blocarii, ochii raman inchisi o secunda sau
chiar mai mult, timp in care partenerul este sters
din mintea sa. Excluderea totala ar insemna sa
mentina ochii inchisi si chiar sa adoarma, dar aceasta
se intampla rar in intlnirile directe.

. Totul a fost scos
din campul vizual

din

Daca o persoana

se considera

superioara fala de

noi, gestul blocarii ochilor este insotit de
inclinarea capului pe spate, pentru a ne putea arunca
o privire lunga, sau, cum s-ar zice, pentru ''a ne
masura din cap puna la picioare". Daca in cursul
unei conversatii, vom constata folosirea acestui
gest, aceasta ne arata ca felul nostru de apropiere

fata de celalalt a declansat o reactie negativa si este
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nevoie de un nou procedeu pentru restabilirea unei

comunicari eficace (Figura 112).

DIRIJAREA PRIVIRII

Ajunsi aici, merita sa discutam modul in care
putem dirija privirea individului, atunci cand i
prezentam carti, harti, grafice si alte obiecte. Potrivit
unor cercetari, din totalitatea informatiilor
transmise spre creierul unei persoane, 87 la suta
sosesc prin ochi, 9 la suta prin urechi si 4 Ia sula
prin mijlocirea celorlalte organe de simt. Dar daca
in timp ce vorbim, persoana careia 1i adresam
cuvintele priveste un material demonstrativ, ca va
absorbi mai putin de 9 la sula din mesajul nostru, in
cazul in care acest mesaj nu este in legiatura directa
cu materialele la care se uitd. Daca mesajul este in
legatura directa cu materialul demonstrativ,

persoana respectiva



ai el (Figura 114). Aceasta va avea un efect
magnetic, persoana isi va ridica capul, ne va
privi in ochi, va vedea si va auzi ceea ce 1i

spunem, insusindu-si la maximum mesajul

nostru. Sa avem grija ca palma celeilalte
maini a noastre sa fie vizibila in timp ce

vorbim.

CAPITOLUL X
Figurile 113-114. Utilizarea pixului in dirijarea GESTURI SI SEMNALE DE

privirii CURTENIRE

a recepta, si in acest caz, doar 25-30 la suta Unul din prietenii mei, pe nume

din el, daca in timp ce noi vorbim, ea priveste Graham, si-a dezvoltat o arta mult ravnita de

Ia aceste materiale. Pentru a mentine o majoritatea barbatilor. Ori de céte ori

dirijare maxima a privirii sale, sa asezam un participi la o petrecere, isi ""fixeazi" rapid

pix pe obiectul demonstrativ si, in acelasi femeile disponibile, alege una dintre ele si,

timp, sa expunem si verbal ceea ce respectiva doborand orice record in materie (cateodata

persoana vede (Figura 113). Apoi, sa ridicam in mai putin de zece minute), se indreapti cu

pixul si sa-1 tinem ridicat Intre ochii nostri si ca spre iesire, o conduce la masina si
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amandoi pleaca spre apartamentul sau. Mai
mult, 1-am vazut chiar revenind peste o ora si
repetand aceeasi figura uluitoare de doua-trei
ori In aceeasi seara. Se pare ca dispune de un
radar tainic in trupul sau, cu ajutorul caruia,
la timpul potrivit, gaseste fala potrivita si o
convinge sa-l insoteasca. Multi ar dori sa stie
secretul succeselor sale! Poate si cititorii
cunosc pe cineva asemanator lui Graham si
si-au pus aceeasi intrebare.

Studiind comportamentul animalelor in
procesul de curtenire, zoologii si
reprezentantii psihologici behavioriste au
dezvaluit ca atat masculii cat si femelele
folosesc o serie de gesturi complexe, unele
batatoare la ochi, altele extrem de rafinate,
in lumea animalelor, modul de comportare in
perioada de curtenire urmeaza la fiecare

specie un model distinct si predeterminat.
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La numeroase specii de pasari, de exemplu,
masculul se roteste fudul imprejurul femelei,
scoate diferite sunete, se umfla in pene si se
straduieste prin miscari felurite sa-i atraga atentia, in
timp ce femela manifesta putin interes sau chiar de
Toc. Acest ritual seamana cu ceea ce face si omul-
animal cand incepe sa cocheteze. Metoda lui
Graham consta in aceea ca prezinta posibilelor
partenere gesturile de curtenire ale masculilor, iar
cele interesate raspund prin semnale feminine
corespunzatoare, deschizandu-i, prin mijloace non-
verbale, calea verde pentru o apropiere mai intima.
Figura 115. Un barbat si o femeie se apropie unul

de celalalt pe o plaja
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Figura 116. Se observa reciproc  Figura 117.
Aceleasi personaje ce au (trecut unul de celalalt

La oameni, succesele obtinute in relatiile sexuale
cu membrii sexului opus depind in mod nemijlocit
de priceperea transmiterii semnalelor de atractie
fizica si de recunoastere a celor retrimise lor.
Femeile recunosc imediat gesturile de curtenire, tot
asa cum recunosc si multe alte gesturi ale trupului,
barbatii in schimb sesizeaza mult mai putin aceste
gesturi, iar de multe ori sunt total orbi in fata lor.

Este interesant de notat ca femeile il descriau pe
Graham ca "sexy", "adevarat barbat', ca "cineva
in prezenta caruia simti ca esti femeie''. Barbatii, in

schimb, sub influenta competitiei dure reprezentate de

Graham, il considerau "agresiv'", '""nesincer" si
"arogant". Este de inteles ca avea foarte putini
prieteni printre barbati, iar motivul este cat se poale
de clar: nici unui barbat nu-i place ca un rival sa
atraga atentia femeii suie.

"Ce gesturi si miscari ale trupului folosesc
oamenii pentru exprimarea dorintei fizice?'" — ne
intrebam frecvent. Vom insira semnalele utilizate de
ambele sexe in ademenirea potentialului partener
sexual. Dupa cum vom vedea, acordam un spatiu
mai mare semnalelor venite din partea femeilor,
decat celor transmise de barbati. Aceasta, pentru ca
femeile dispun de o gama mai larga de semnale pentru
exprimarea atractiei trupesti.

In timp ce unele semnale ale curtenirii sunt studiate
si deliberat utilizate, altele sunt complet inconstiente.
Cum ne insusim aceste semnale este greu de explicat,
potrivit unei teorii larg raspandite ele ar fi innascute.

Dr. Albert Scheflen, in articolul sau intitulat



Quasi-courtship behavior in psychotherapy
(Comportamentul de cvasi-curtenire in
psihoterapie), remarca faptul ca atunci cand cineva
ajunge in compania unei persoane de sex opus, in el
se petrec anumite schimbari fiziologice. Dr. Scheflen
arata ca, in timp ce un individ se pregiteste pentru o
intalnire sexuala, in ci se produce o puternica

tensiune musculara, "pungile' de pe fata si de sub

ochi se micsoreaza, moleseala trupului dispare, pieptul

iese in afara, stomacul se retrage automat, trupul ia

o tinuta dreapta, iar persoana pare mult mai tinara.

Locul ideal pentru observarea acestor schimbari este
plaja, cand doi insi de sex opus se indreapta unul
catre celalalt. Modificarile incep sa aiba loc atunci
cand ei se apropie suficient pentru ca privirile sa li se
intilneasca si continua pana in momentul in care trec
unul de celalalt, dupa care fiecare 1si reia postura
obisnuita (Figurile 115-117).

GESTURI DE CURTENIRE ALE
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BARBATILOR

Asemenea celor mai multe specii animale, i
masculul uman incepe prin etalarea unor gesturi de
impaunare Ia apropierea femeii. Completind
reactiile fiziologice automate amintite deja, isi duce
maina la gat pentru a-si aranja cravata. Daca nu
poarta cravata, isi aranjeaza gulerul sau
indeparteaza un firicel de praf inexistent de

pe umeri, isi aranjeaza buto-

nii, camasa, sacoul sau un alt

\(“ obiect vestimentar, poale isi

i ’
J ....
i

netezeste parul pentru a avea un
ﬂf/ aspect exterior cit mai atractiv.

: {
A\ Figura 118. Bdrbatul care se

3
impauneazd

Manifestarea sa cea mai energica in directia
femeii este gestul agresiv al degetului mare varat in
curea, care accentueaza puternic zona organelor

genitale (vezi Figura 103). De asemenea, el isi poate



intoarce trupul spre femeie si va mentine si laba
piciorului in directia ci. Se uita la ea cu o privire
intima (Figura 111) si-i tine prinsa privirea o
fractiune de secunda mai mult ca de obicei. Daca
pasiunea il subjuga, pupilele sale se vor dilata.
Adesea sta cu mainile la solduri (Figura 98), pentru
a accentua marimea sa corporala si a demonstra
disponibilitatea pentru aventura. Daca sade sau sta
rezemat de perete, picioarele le tine indepartate
expunandu-si zona incheieturii coapselor.

Cand vor sa aplice ritualuri de curtenire, cei mai
multi barbati sunt cam tot atat de eficienti ca si cel
care vrea sa prinda pesti, stand cu bata in rau si
asteptand sa-i loveasca in cap. Femeile, dupa cum
vom vedea, au o varietate mult mai mare de momeli si
prind pestele cu mai multa pricepere decat pot spera
vreodata barbatii.

GESTURI SI SEMNALE DE CURTENIRE
ALE FEMEI LOR
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Femeile utilizeaza, in principal, aproape
aceleasi gesturi de impaunare ca si barbatii: isi
ating parul, isi aranjeaza fusta, isi pun una sau
ambele maini la sold, se intorc spre barbat cu laba
piciorului sau cu intregul lor corp, isi prelungesc
privirea intima si stabilesc contacte din ochi tot mai
intense. Preiau si gestul degetului mare varat in
cordon, care, cu toate ca are un caracter barbatesc
agresiv, utilizat de femei devine mai subtil: se expune
doar un singur deget mare varat in cordon sau iesit in
afara din poseta sau din buzunar.

Interesul insotit de starea de surescitare atrage
dupa sine dilatarea pupilelor si imbujorarea fetei.

Alte semnale de curtenire proprii femeilor sunt
urmatoarele:

Aruncarea capului pe spate

Scuturand capul, femeia 1si arunca parul peste
unul din umeri sau il arunca pe spate. Chiar si

femeile cu parul scurt pot utiliza acest gest.



Figura 119. Gesturi de curtenire utilizate ca
reclama pentru tigari

Expunerea incheieturii mdinii
Femeia interesata isi
N dezvaluie incetul cu incetul

pielea neteda, catifelata a

" - ot
’ ,»EB \ 1"‘:{" incheieturii in fata

partenerului potential.
Zona incheieturii mainii
este considerata una din
cele mai erotice parti ale trupului, in timp ce
vorbeste, ea isi dezvaluie si palma inaintea
barbatului. Pentru o fumatoare, expunerea
atatatoare a palmelor si incheieturii mainii este o
sarcina usoara. Gesturile de dezvaluire a
incheieturii si aruncarea capului pe spate sunt
frecvent imitate de barbatii homosexuali, care se
straduiesc sa para cat mai feminini.

indepartarea picioarelor

120

Picioarele femeii se indeparteaza mai mult decat
atunci cand barbatul nu aparuse in preajma ei.
Gestul e folosit atit stind In picioare, cit si in pozitie
de sedere, in contrast cu gestul picioarelor
intotdeauna strans incrucisate ale femeii defensive
din punct de vedere sexual.

Leganarea soldurilor

Leganarea soldurilor in timpul mersului este
menita sa accentueze regiunea bazinului.

Privire laterala

Femeia priveste barbatul cu ochii pe jumatate
inchisi pana ce acesta sesizeaza privirea ci, dupa
care ca isi intoarce rapid ochii in alta parte. Gestul
starneste senzatia excitanta de a fi pandit si de a
pandi, si are efect imediat asupra majoritatii
barbatilor normali. Gura intredeschisa, buzele umezite
Dupa caracterizarea dr. Desmond Morris, acest gest
este un "automimetism" si doreste sa simbolizeze

regiunea organelor genitale ale femeii. Umezirea se



face cu saliva sau cu preparate cosmetice, ambele
creand aparenta invitatiei sexuale din partea femeii.
Rujul de buze

Cand o femeie se excita sexual, buzele, sanii si

organul genital se umplu de singe si devin mai umflate

si mai rosii. Utilizarea rujului este o metoda

multimilenara si este menita sa imite organul genital

inrosit al femeii excitate sexual.

Madngidierea obiectelor cilindrice Mangaierea
tigarii, a piciorului unui pahar cu vin, a unui deget
sau a oricarui alt obiect lung, subtire este ¢
manifestare inconstienta a ceea ce se petrece in
mintea femeii.

Privire laterala, peste umarul ridicat

Acest gest este un

"automimetism'' al rotunjimii
sanilor la femeie. Pe langa
aceasta, Figura 119 utilizeaza,
pentru a trezi dorinta dupa un
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anumit soi de tigari, si pupilele dilatate, aruncarea
capului pe spate dezvaluirea incheieturii mainii,
privirea laterala si artificial prelungita, buzele
umezite, capul tinui

Figura 120. Gesturi prin care  sus §i

mangaierea unui

femeia se impdauneaza obiect cilindric.

pantof creeaza un efect falie si tulbura
puternic pe unii barbati.

Figura 124. Cdte semnale i gesturi de curtenire
puteti distinge in aceasta imagine, fara sa va
documentati in carte?

Cei mai multi barbati considera ca
asezarea
stransa a
picioarelor
unul peste
altul (Figura
123) este cel




mai atragator mod de a sedea al femeilor. Este
un gest pe care femeile il folosesc in mod
constient pentru a atrage atentia. Dupa
constatarea dl. Scheflen, lipirea stransa a
picioarelor creeaza impresia unei inalte tensiuni
musculare, care, dupa cum am mai
mentionat, este o conditie a pregatirii trupului
atunci Figura 123. Asezarea strdansd cand omul
este gata pentru a picioarelor unul peste altul

activitate sexuala.

Gesturi ale incrucisarii picioarelor Ia femei
Barbatii sed adesea cu
picioarele indepartate unul

de celalalt, aratand cu
agresivitate partea de jos a
trupului, in schimb femeile
prefera incrucisarea

picioarelor, in semn de
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protejare a zonei genitale delicate. Femeile
folosesc trei pozitii de baza ale picioarelor
pentru exprimarea cochetariei lor.

Figura 121. Gestul etalarii genunchilor

Figura 122. Pantoful ca
semn tradator

in cazul gestului etalarii
genunchilor (Figura 121),

unul din picioare este varat

sub celalalt si indreptat in
directia persoanei
considerate interesante. Este o pozitie foarte
destinsa, care exclude orice element de formalitate
din conversatie si face posibila aratarea pentru o
clipa a coapselor.

Jocul cu pantofii (Figura 122) arata tot o
atitudine relaxata. Repetarea bagarii si scoaterii

piciorului in si din



*

Printre celelalte semnale utilizate de femei sunt si

incrucisarea si desfacerea lenta a picioarelor in fata

barbatului si mangaierea fina a coapselor,
exprimand prin acest gest dorinta de a fi atinsa.
Aceste miscari sunt adesea insotite de cuvinte rostite

in surdina.

CAPITOLUL XI

TIGARETE, TIGARI DE FOI, PIPE
SI OCHELARI

GESTURI ALE FUMATULUI

Fumatul este manifestarea exterioara a unei
nelinisti sau a unui conflict interior si arc putin
de-a face cu savurarea nicotinei. Face parte din
acele activitati aditionale la care recurg oamenii
in conditiile unei puternice presiuni sociale,

pentru a micsora tensiunile create de diferitele

conflicte. De exemplu, majoritatea oamenilor simt o

tensiune interioara in timp ce asteapta la dentist
pentru scoaterea unei masele. Daca fumaitorul isi
ascunde anxietatea prin fumat, nefumatorii recurg
la alic ritualuri: isi ingrijesc toaleta, isi rod
unghiile, bat tactul cu degetele si picioarele, 1si
aranjeaza butonii, se scarpina in cap, trag in jos si
in sus verigheta, se joaca cu batista si fac multe alte
gesturi care arata, toate, ca respectivul simte
nevoia calmarii. Gesturile care tin de fumai pol
avea un rol important in aprecierea atitudinii
individului, deoarece se petrec in mod previzibil,
asemenea unui ritual, si ne pot furniza dale

semnificative asupra acestei atitudini.

Fumatorii de pipa

Fumatorii de pipa parcurg un intreg ritual: isi
curata pipa, o lovesc de un obiect tare, o umplu cu
tutun, o aprind si din cand in cind aranjeaza

tutunul, pufaie — toate acestea constituind o calc



foarte utila pentru scaderea tensiunii atunci cand se
afla sub presiune. Cercetarile efectuate in domeniul
activitatii comerciale au aratat ca cei care fumeaza din
pipa se hotarasc, de regula, intr-un timp mai lung sa
cumpere decat fumatorii de tigarete sau nefumatorii,
iar ritualul pipei are loc de cele mai multe ori in
momentele tensionate ale negocierilor. Se parc ca
fumatorii de pipa sunt oameni care amana bucuros
luarea unei decizii si fac aceasta intr-o maniera
modesta si acceptabila din punct de vedere social.
Daca vrem ca un fumator de pipa sa ia rapid o
hotarare, sa-i ascundem pipa inaintea negocierilor.

Fumatorii de tigarete

Ca si fumatul din pipa, si fumatul tigaretei
reprezinta o incercare de eliminare a tensiunii
interioare si face posibila tragerea de timp, desi
fumatorul de tigarete ajunge de regula mai repede la
luarea unei decizii decat fumatorul de pipa. De fapt,

fumatorul de pipa este si el un fumator de tigarete
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care arc nevoie de o tragere mai indelungata de timp
pentru a lua o decizie, decit i-ar permite tigarile
sale. Ritualul tigaretei cuprinde diferite miscari,
cum sunt batutul usor al tigaretei de ceva, rasucirea
ei, batutul scrumului, aducerea ci la gura si alte
minigesturi, indicand, toate, ca individul a acumulat
mai multa tensiune decit de obicei.

Un semnal specific ne va arata daca persoana
respectiva are o atitudine pozitiva sau negativa fata
de imprejurarile dale — directia In care scoale fumul,
in sus

Limbajul trupului

sau in jos. Un om hotirat, sigur pe el, care se
considera superior, va sufla fumul, de regula, in sus.
Si invers, o persoana cu o structura mentala
negativa, ascunsa sau suspicioasa, va sufla fumul,
de obicei, in jos. Daca cineva scoate fumul in jos din
coltul gurii, gestul indica o atitudine si mai negativa

si ascunsa. Nu luam in considerare, desigur, cazul



cand cineva sufla fumul in sus pentru a-i menaja pe
cei din jur.

Figura 125. Fumul este

trimis in sus: fire

superioard

figura 126. fumul e trimis in jos: negativism, fire
ascunsd, suspicioasd

in filme, seful unei bande de motociclisti sau al
unei mafii criminale este prezentat, de obicei, ca un tip
brutal, agresiv, care in timp ce fumeaza isi inclina
ostentativ capul pe spate si trimite, cu o precizie

calculata, fumul in directia tavanului, pentru a-si

demonstra superioritatea fata de restul bandei, in
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contrast cu aceasta portretizare, gangsterul sau
criminalul personificat frecvent de Humphrey
Bogart line tigara intotdeauna invers in mana si sufla
in jos fumul prin coltul gurii, in timp ce
elaboreaza un plan de evadare dintr-o temnita sau
vreo alta activitate dubioasa. Se pare ca exista o
legatura directa intre gradul de simtire pozitiva sau
negativa a individului si viteza cu care el elimina
fumul de tigara. Cu cat mai rapid trimite el fumul
in sus, cu atat mai increzator si mai superior se
simte; cu cat mai repede sufla fumul in jos, cu atat
este mai coplesii de sentimente negative.

Daca unui jucator de carti cu tigara aprinsa i se
inmineaza carti bune, dupa toate probabilitatile ci
va sufla fumul in sus, in schimb cartile proaste 1 ar
putea determina sa trimita fumul in jos. Unii jucatori
afiseaza o expresie indiferenta pe parcursul jocului, ca
o0 metoda de a nu utiliza nici un fel de semnale ale

trupului care i-ar putea trada, in timp ce altora le



place sa joace teatru si sa foloseasca limbajul
trupului cu scopul de a induce in eroare, creand
partenerilor o falsa senzatie de siguranta. Daca, de
exemplu, unui jucator de poker i se impart patru
asi, i ci vrea sa-i amageasca pe ceilalti, va arunca cu
indignare cartile pe masa (cu fata in jos, desigur), va
incepe sa injure sau isi Incruciseaza mainile si cu
semnale non-verbale da de inteles ca i s-au dat carti
proaste. Dar dupa aceea, se reazema linistit in
scaunul sau, trage din tigara si trimite fumul in sus!
Cei care au parcurs acest capitol, stiu deja ca ar fi o
prostie din partea celorlalti jucatori sa participe la
acel tur, deoarece cu siguranta ar pierde.

Daca studiem gesturile legale de fumat in
conditiile unor negocieri comerciale, vom observa ca
alunei cand se discuta cu fumatori, in caz, de decizie
pozitiva acestia vor sufla fumul in sus, iar daca nu
doresc sa incheie afacerea vor elimina fumul de tigara

in jos. Daca spre sfarsitul negocierilor fumul e trimis
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in jos, un agent comercial istet va atrage din nou
atentia cumparatorului asupra avantajelor in caz de
cumparare a marfii, creAndu-i astfel posibilitatea de a-
si reconsidera decizia.

Cel care scoate fumul de tigara pe nari este un
om hotarat, increzator in fortele sale. in acest caz
fumul se indreapta in jos numai datorita asezarii
narilor si respectivul isi tine capul adesea in sus, pe
spate, adoptand pozitia privirii celorlalti de sus in
jos. Daca cineva scoate fumul pe nari cu capul
aplecat in jos, inseamna ca este furios si se va stradui
sa aiba o privire feroce, asemenea unui taur salbatec.

Fumatorii de tigari de fol

Datorita pretului si marimii sale, tigara de foi a
fost utilizata intotdeauna ca un mijloc de etalare a
superioritatii. Presedinti de companii, sefii unor
bande de gangsteri, oameni cu un inalt statul social
pufaie, adesea, tot timpul din tigarile lor de foi. Se

obisnuieste aprinderea unei tigari de foi la



sarbatorirea unei victorii sau a unui eveniment
deosebit, cum ar fi nasterea unui copil, o casatorie,
incheierea cu succes a unei afaceri sau obtinerea unui
castig la loterie. Nu este de mirare ca fumul scos de
fumatorii de tigari de foi de cele mai multe ori este
indreptat in sus. Am participai nu de mult la un
dineu festiv, unde au fost distribuite gratuit tigari de
foi si am constatat ca din 400 de cazuri observate,
fumul se ducea in sus in 320 de cazuri.

Semnale generale ale fumatului

Daca cineva isi loveste tot timpul tigareta sau tigara
de foi de scrumiera, acest gest semnalizeaza un
conflict interior si nevoia unor cuvinte de linistire
din partea noastra. Intalnim, adesea, si un alt
fenomen interesant. Majoritatea fumatorilor sting
tigareta dupa ce ca a fost Turnata toala. Daca
fumatorul aprinde o tigareta si o stinge mai repede
decat de obicei, prin acest gest semnalizeaza ca

doreste sa incheie conversatia. Daca suntem atenti la

acest semnal, vom avea posibilitatea sa preluam
controlul sau sa incheiem noi discutia, ficand in asa

fel incat sa para ca noi am avut aceasta idee.

GESTURI FACUTE CU OCHELARII

Aproape toate obiectele de care omul se foloseste,
fi creeaza prilejul sa faca anumite gesturi
caracteristice, in aceasta situatie sunt fara indoiala si
cei care poarta ochelari. Una din cele mai des
folosite miscari este introducerea in gura a unuia
din bratele ochelarilor (Figura 127).

Dupa dr. Desmond
Morris, aducerea unor
obiecte 1a buze sau plasarea

lor in gura este o incercare

\momentani a individului de
a retrai senzatia de siguranta pe care o avea la
varsta de sugar, la sinul mamei, ceea ce inseamna

ca introducerea in gura a



bratului ochelarilor este, Figura 127.
Tragerea de timp de fapt un gest de

linistire. Fumatorii tin tigareta in gura din acelasi
motiv, si tot din acelasi motiv isi suge copilul degetul
marc.

Tragerea de timp

Ca si fumatul cu pipa, si gestul introducerii in
gura a bratului ochelarilor poate fi folosii cu scopul!
Tergiversam sau amanarii unei decizii, In negocierile
comerciale s-a constatat ca acest gest apare cel mai
frecvent la sfarsitul discutiilor, atunci cand individul
este solicitat sa ia o decizie. Repetarea scoaterii si
punerii ochelarilor sau a stergerii lentilelor este o
alta metoda prin care se poate castiga timp inainte
de luarea unei decizii. Daca gestul apare imediat
dupa ce individul a fost rugat sa-si exprime decizia,
tactica cea mai buna este sa stam linistiti.

Miscarile care urmeaza gestului de tergiversare

semnalizeaza de fapt intentiile individului si
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creeaza posibilitatea — pentru un negociator atent
— sa reactioneze in mod corespunzator. Daca, de
exemplu, respectivul isi pune din nou ochelarii,
gestul inseamna, de cele mai multe ori, ca doreste sa
"vada'" din nou faptele, pe cind inchiderea bratelor
ochelarilor este un semn ca intentioneaza sa-si incheie
conversatia.

A spiona pe deasupra ochelarilor

Actorii de cinema din filmele anilor 20-30
foloseau acest gest de scrutare-spionare pentru a
portretiza persoane cu mentalitate critica, de
exemplu, un profesor. Se intampla frecvent ca cel care
poarta ochelari de citit s considere mai convenabil sa
se uite la o alia persoana pe deasupra ochelarilor sai,
decat sa-si scoata ochelarii (Figura 128). Oricine ar
fi privit astfel, poate avea senzatia ca este spionat si
judecat. Privitul pe deasupra ochelarilor poate deveni
o greseala costisitoare, intrucat partenerul va

raspunde inevitabil prin impletirea bratelor si



incrucisarea picioarelor, si,
desigur, cu o atitudine negativa
corespunzatoare, in timp ce

vorbim, trebuie sa ne scoatem

ochelarii, dar sa ni-i repunem
atunci cand 1l ascultam pe
celalalt. Aceasta contribuie nu numai la eliminarea
tensiunii, dar face posibila si preluarea controlului
asupra conversatiei. Ascultatorul invata repede ca
atunci cand ochelarii sunt scosi, el nu trebuie sa-I
intrerupa pe purtatorul lor si ca poate incepe sa
vorbeasca doar atunci cand acesta si-i pune din

Figura 128. Gestu! de scrutare-spionare

CAPITOLUL XII
GESTURI TERITORIALE SI ALE
POSEDARII
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Figura 129, Revendicarea drepturilor

GESTURI TERITORIALE

Oamenii se reazema de altii sau de diferite
obiecte pentru a-si arata drepturile teritoriale
asupra acestora. Gestul poale fi, de asemenea,
utilizat ca o metoda de dominare sau intimidare,
daca obiectul de care ne rezemam este al altcuiva.
Daca, de exemplu, dorim sa

Figura 130. Gestul omului mandru de proprietatea

sa



Figura 131. Cel care intimideaza
facem o fotografie unui prieten de-al nostru si noii
sale masini, barci cu motor sau case ori alt obiect

personal, vom constata numaidecat ca el se va rezema

de recent procuratele sale proprietati, va pune piciorul
pe ele sau le va imbratisa (Figura 130), Cand isi
atinge proprietatea, ea devine o prelungire a trupului
sau, aratand astfel si altora ca obiectul respectiv ii
apartine.

aprobarea lui. Pe langa abuzurile evidente
comise impotriva teritoriului sau proprietatii unei

alte persoane, cum ar fi sederea pe masa sa de lucru
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sau Imprumutarea masinii sale fara sa-i spunem o
vorba, exista si alte metode mult mai subtile de
intimidare. Una din ele ar fi sa stam rezemati de usa
biroului unei alte persoane, iar a doua, asezarea
nechibzuita in scaunul sau.

Dupa cum am mai mentionat, daca un comis-
voiajor este invitat acasa la un cumparator, inainte
de a se aseza este recomandabil sa intrebe: "Care
este scaunul dumneavoastra?', deoarece ocuparea
unui loc necorespunzator il poate intimida pe
cumparator, trezindu-i banuieli, ceea ce poate
influenta negativ sansele afacerii.

Sunt persoane, ca cel din Figura 131, care se
reazema tot timpul de usi si 15i petrec viata
intimidand, chiar din prima clipa, majoritatea celor
cu care vin in contact. Asemenea indivizi trebuie
sfatuiti sa practice statul in picioare fara rezemare si
cu palmele vizibile, pentru a-si crea o imagine

favorabila in ochii celorlalti. 90 la suta din opinia



oamenilor cu privire la persoana noastra se
formeaza in primele nouizeci de secunde dupa ce
facem cunostinta, si, sa nu uitam, prima impresie se
formeaza doar o singura data!

Tinerii indragostiti se tin de mina sau de brat, atat
in locuri publice, cat si la petreceri, ca sa
demonstreze in fata altora drepturile pe care Ic au
unul asupra celuilalt. Administratorul unei firme
pune piciorul pe masa de lucru sau pe sertarele ei, se
reazema de usa biroului sau, semnaland astfel
drepturile sale asupra incaperii si mobilierului.

Putem, cu usurinta, intimida pe cineva,
rezernandu-ne, asezandu-ne sau folosindu-ne de

lucrurile sale, fara

GESTURILE POSEDARII
indeosebi personalul de conducere exceleaza in
utilizarea gesturilor de acest tip. S-a observat ca cei

nou numiti in posturi de conducere incep de indata sa
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recurga la asemenea gesturi, desi inainte le foloseau
rareori.

Este o presupunere corecta ca pozitia barbatului
din Figura 13-2 reflecta o atitudine linistita, relaxata
si lipsita de griji. Piciorul aruncat peste bratul
scaunului exprima nu numai faptul ca cel in cauza
poseda acel scaun sau loc, dar semnalizeaza si o
atitudine destinsa fata de normele obisnuite de
comportament. Putem vedea frecvent prieteni
apropiati stand in acest fel pe scaun, intr-o
atmosfera de destindere si voie buna, dar sa
analizam acest gest si intr-un alt context.

Sa luam urmatoarea situatie tipica: un functionar
intra in biroul sefului pentru a-i cere un sfat in
legatura cu o problema personala, in timp ce isi
expune necazul, se apleaca inainte pe scaun, isi aseaza
mainile pe genunchi, isi [asa capul in jos, are o
privire deprimata si vorbeste pe un ton scazut. Seful

il asculta cu atentie, stand nemiscat in scaun, dar,



dintr-o data, se Iasa pe spate si isi arunca un picior
peste bratul scaunului. Acest gest neglijent arata ca
in atitudinea sefului a intervenit o schimbare, el
manifestind acum lipsa de interes si indiferenta.
Cu alte cuvinte: nu prea il intereseaza functionarul
si necazul acestuia, poate are chiar senzatia ca isi

pierde timpul cu "povesti fumate".

intrebarea la care ar trebui gasit un

raspuns este urmatoarea: de ce a

isl,--—\ devenit seful indiferent? Desigur, el a

iy antarit situatia functionarului, dar a

' \‘ onsiderat ci nu consti-

B s

‘ uie 0 problema serioasa si de

aceea a inceput sa manifeste dezinteres si
indiferenta. In timp ce piciorul il tine in continuare
aruncat peste scaun, fata sa va arata probabil
compasiune, pentru a masca

astfel lipsa lui de interes. E Figura 132.

Lipsa de interes posibil ca la despartire chiar
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sa-gi sfatuiasca interlocutorul sa nu se necajeasca
prea mult, pentru ca problema se va rezolva de la
sine. Dupa ce functionarul paraseste biroul, seful
usurat isi va spune: ""Slava Domnului ca a
plecat!*' si isi va ridica piciorul de pe scaun.

Daca scaunul sefului nu are brate (ceea ce este
putin probabil; scaunul fara brate fiind destinat de

obicei

vizitatorului), atunci piciorul, sau picioare e vor fi
asezate pe biroul de lucru (Figura 133). Daca
vizitatorul este un superior, nu vom mai observa,
fireste, un gest atit de strident de aparare a
teritoriului, ci vor fi adoptate, cu precadere, variante
mai subtile, cum ar fi plasarea piciorului pe sertarul
de jos al mesei de lucru sau, daca ea nu are sertare,

isi va lipi laba piciorului de piciorul biroului, pentru



a-si manifesta drepturile asupra acestuia.

Figura 133. Revendicarea drepturilor asupra
biroului

Daca apar in timpul unor negocieri comerciale,
aceste gesturi pot deveni enervante si de aceea este
vital pentru mersul tratativelor ca cel in cauza sa-si
schimbe aceasta postura, deoarece mentinerea
piciorului pe bratul scaunului sau pe birou
semnifica perseverarea intr-o atitudine indiferenta
sau ostila. Pentru a-l determina sa-si modifice pozitia
fi putem oferi ceva la care nu poate ajunge,
rugandu-l totodata sa se aplece ca sa-l poata observa
mai bine, sau, daca are simtul umorului, sa-i

atragem atentia ca i-au plesnit pantalonii.

CAPITOLUL XIII
COPIERI SI IMAGINI-OGLINDA
La Intruniri si in alte locuri unde oamenii se

intalnesc si discuta putem observa cat de numerosi

sunt cei care preiau gesturile si postura celui cu
care vorbesc. Cu ajutorul acestei "copieri la indigo"
0 persoana comunica unei alte persoane ca este de
acord cu ideile si atitudinile sale. Pe cale non-verbala,
ea transmite urmatorul mesaj: '""Dupa cum poti
vedea, gandesc la fel cu line, si, deci, iti copiez pozitia
trupului si gesturile tale'.

Acest mimetism subconstient este deosebit de
interesant de observat. Sa-i privim, de exemplu, pe
cei doi barbati din Figura 134, care discuta intr-un
bar de hotel. Gesturile lor sunt un fel de imagini-
oglinda, de unde putem trage concluzia ca discuta o
problema asupra
careia au aceleasi
vederi. Daca unul
din ei isi va tine
bratul intr-o alta
pozitie sau isi

indreapta piciorul,




fixandu-si greutatea trupului pe celalalt picior,
partenerul 1i va urma exemplul. Daca unul din ei isi
baga mana in buzunar, celilalt va proceda la fel si
acest mimetism va continua pana ce intre cei doi va
exista un acord. Procedeul acesta de copiere poate fi
observat si la cei intre care exista o prietenie stransa
sau au acelasi statut social, poale fi intalnit frecvent si
la cei casatoriti de mai multi ani, care ajung sa se
miste absolut Ia fel, indiferent

16daca merg, sed sau stau in picioare. Dupa
onstatarea lui Scheflen, oamenii care nu se cunosc intre
ei evita cu grija adoptarea acelorasi pozitii.
Semnificatia "copierii Ia indigo" este una din cele
mai importante lectii non-verbale; ea merita sa fie
Insusita, intrucat este o cale prin care altii ne
comunica faptul ca sunt de acord cu noi sau ne
simpatizeaza. Acelasi lucru putem face si noi prin
simpla imitare a gesturilor altora.

Figura 134. Similitudine in gdndire
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Daca un patron doreste sa dezvolte raporturi
mai apropiate si 0 atmosfera mai relaxata cu un
angajai, el trebuie doar sa imite postura acestuia si
scopul este atins. in mod similar, un angajat dornic
de afirmare 1si poate arata acordul cu seful sau
reproduciand unele din gesturile acestuia. Stiind
aceasta, putem influenta rezultatul unei intalniri
directe prin imitarea gesturilor si pozitiilor pozitive
ale celuilalt. Efectul dorit nu va intarzia sa apara:
celalalt va avea o stare de spirit receptiva si relaxata,
deoarece "vede" ca noi intelegem punctul sau de
vedere (Figura 135).

Figura 135. Sunt imitate gesturile celuilalt in
vederea obtinerii unei slujbe

in perioada caind ma ocupam de vinzarea politelor



de asigurari, gaseam aceasta o metoda foarte eficienta,
mai ales in cazul cumparatorilor care se comportau
cam "rece', in mod deliberat copiam fiecare
migcare a viitorului cumparator, pana ce simteam ca
am reusit sa stabilesc raporturi suficient de stranse
pentru a putea trece la prezentarea in continuare a
politelor, in mod invariabil, cAnd cumparatorul
incepea sa imite gesturile mele, afacerea era ca si
incheiata.

in orice caz, Ia negocieri, inainte de a trece la
copierea gesturilor celuilalt este deosebit de
important sa tinem seama de relatiile noastre cu
acesta. Sa luam, de exemplu, cazul unui functionar
tanar dintr-o mare intreprindere, care a cerut
marirea salariului si este chemat in biroul
directorului. Dupa ce intra, directorul 1l invita sa ia
Toc si adopta, in semn de superioritate, pozitia
mainilor la ceafa, a piciorului aruncat peste

genunchiul celalalt (Figura 96), in timp ce se lasa
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pe spatarul scaunului pentru a-si manifesta si mai
clar in fata functionarului atitudinea sa dominanta,
superioara. Ce s-ar intampla daca functionarul ar
incepe, In aceasta situatie, sa-si imite directorul
(Figura 136)? Chiar daca, prin ceea ce ar spune,
functionarul ar exprima starea sa de subordonare,
directorul ar considera atitudinea non-verbala a
functionarului ca una de intimidare si chiar
insultatoare si ar fi primejduita insasi slujba sa.
Aceasta manevra este deosebit de eficienta pentru
dezarmarea tipilor aroganti, care tind spre dominare.
Se stie despre contabilii sefi, avocati si membri ai
conducerilor de intreprinderi ca recurg la aceasta
postura in prezenta oamenilor pe care ii considera
inferiori. Adoptand aceeasi pozitie 1i putem
incurca serios si obliga la schimbarea atitudinii lor,
ceea ce ne va permite sa preluam controlul asupra
situatiei.

Capul mesei este ocupat lot de el, acest loc fiind, de



cele mai multe ori, cel mai indepartat de usa. Daca
presedintele va recurge la gestul mainilor Ia ceafa
(Figura 96), subalternii il vor imita.

Agentii comerciali care discuta cu cupluri, in
locuinta acestora, vor proceda intelept daca vor
urmari gesturile amandurora pentru a vedea cine
dintre ei are initiativa si cine copiaza gesturile.

Daca, de exemplu, vorbeste numai barbatul, iar
femeia sta fara sa scoata un cuvant, dar agentul
observa ca sotul copiaza gesturile sotiei, atunci poate
fi sigur ca ea este aceea care ia decizia si tot ea va
completa si cecul; prin urmare este recomandabil ca
prezentarea marfurilor sa fie facuta direct ei.

Figura 156.
Competitie non-
verbala

Cercetarile

arata ca atunci

cand seful unei
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formatiuni utilizeaza anumite gesturi si pozitii,
subalternii le imita. Unui conducator insotit de un
grup 1i place sa intre primul pe o usa si sa se aseze
mai curand la capatul unei banci sau canapele, decat
la mijlocul acestora. Cand membrii unui consiliu
intra in sala de sedinte, de obicei presedintele paseste

primul, iar cand se aseaza, locul din

CAPITOLUL X1V

STATURA SI STATUTUL SOCIAL

De-a lungul istoriei, alinierea dupa inaltime a
oamenilor urmarea si stabilirea unei relatii de
superior/subordonat intre ei.

Pentru membrii familiei regale, apelativul
utilizat in mod obisnuit este "indltimea Voastra', in
timp ce un individ care comite fapte dezgustatoare
este numit "josnic'". Oratorul unei adunari de
protest se urca pe o Iada sau un butoi pentru a se

inalta deasupra celorlalti, judecatorul arc un scaun



mai inalt decit ceilalti membri ai juriului, cei care
locuiesc la etajele superioare ale unui zgarie-nori se
bucura de mai multa autoritate decat cei de la
nivelurile inferioare, iar in unele culturi clasele se
impart in "superioare" si "inferioare".

Spre deosebire de parerea multora, oamenii
inalti dispun de mai multa autoritate decat cei
scunzi; totusi statura lor mai inalta 1i poate
dezavantaja, sub anumite aspecte, in cazul
intalnirilor directe, cind discutia se poarta "la
acelasi nivel" sau

"fata-in-fata".

femei fac o

{5t | reverenta adanca
e ,- F/  atunci cind se
‘ ‘ | intilnesc cu

membrii familiei

7 regale (este vorba

Cele mai multe

de familia regala britanica — n. trad. ), barbatii isi
inclina capul sau isi scot palaria, ceea ce ii face sa
para mai mici decat respectiva personalitate regala.
Maniera de azi de a saluta a oamenilor este o ramasita
a gestului de micsorare a trupului. Cu cat mai umil
sau mai subordonat se simte cineva fata de altcineva,
cu atat mai adanc se pleaca in fata lui. In lumea
afacerilor, cei care fac ""plecaciuni' lot timpul in fata
sefilor sunt etichetati ca "lingai'" sau "linge-blide".
Din pacate, oamenii nu-si pot modifica statura
dar si-o pot utiliza in mod eficient. Sa analizim cum

anume.

Figura 137. "inaltimea Voastra!"

Daca nu dorim sa intimidam pe un altul, sa ne
straduim in mod constient sa parem mai mici decat
suntem in realitate. Sa examinam o situatie concreta,
cu aspectele sale non-verbale, in care un conducator

auto este oprit de un echipaj de politie pentru



depasirea vitezei legale, in asemenea imprejurari,

politistul, ostil fata de cel in cauza, se apropie de

masina acestuia; reactia obisnuita a conducatorului

este sa ramana in masina, sa coboare geamul si sa

incerce sa explice de ce a depasit viteza. Aspectele

negative non-verbale ale unui astfel de comportament

sunt urmatoarele:
1.  Politistul este obligat sa-si paraseasca

propriul

teritoriu (masina politiei) si sa vina in teritoriul

celui in
cauza (Ia masina acestuia).
2. Presupunind ca individul a depasit intr-

adevar

viteza legala, explicatiile sale pot parea un afront

adus
politistului.

3.  Ramanand in masina, conducatorul

creeaza o
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bariera Intre el si politist

Tiniand cont de faptul ca, in imprejurarile date,
politistul se giaseste intr-o pozitie mai favorabila, un
asemenea comportament nu poate decat sa
ingreuneze situatia conducatorului auto si pericolul
aplicarii unei amenzi creste.

Ar fi mai bine, deci, daca conducatorul auto ar
incerca o alta abordare:

1.  Sa coboare imediat din masina sa (din

teritoriul

sau) si sa mearga la masina politistului

(teritoriul

acestuia), care in acest fel nu va fi obligat sa-

si
paraseasca teritoriul.

2. Sase aplece In asa fel incat sa devina mai mic
decat

politistul.



3. Sa-si micsoreze propria personalitate in
fata

politistului, recunoscand cat de aiurit si
iresponsabil a

fost si sa ridice prestigiul politistului,
multumindu-i ca

l-a atentionat si adaugand, totodata, ca isi da
seama cat

de grea este munca acestuia, hartuit cu asemenea

cazuri.

4.Cu palmele expuse si voce tremuranda sa-1 roage

sa nu-i amendeze. Un asemenea comportament
arata

politistului ca soferul nu prezinta nici un pericol
pentru el

si aceasta il face in multe cazuri sa joace rolul
unui parinte suparat, sa-l dojeneasca sever pe
sofer, dar sa-i permita pana la urma sa continue

drumul, fara sa-1 amendeze. Aplicarea acestei
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metode va asigura, in peste 50 la suta din cazuri,

scaparea de amenzi.

Tot in felul acesta poate fi linistit un cumparator
iritat care revine intr-un magazin pentru a restitui o
marfa necorespunzatoare, in acest caz, tejgcheaua
formeaza o bariera intre vanzator si cumparator, si
linistirea cumparatorului iritat ar fi dificila daca
comerciantul ar ramane in partea cealalta a
tejghelei. Cel mai bun procedeu din partea
vanzatorului este sa inconjoare tejgheaua si sa vina
langa cumparator, iar apoi, usor aplecat, cu palmele
deschise, sa aplice aceeasi metoda ca in cazul
politistului.

Este interesant de stiut ca sunt si situatii cand
micsorarea inaltimii trupului poate fi semnalul
unei atitudini de dominare. Acesta este cazul atunci
cand ne asezam comod intr-un fotoliu in casa unei alte
persoane, in timp ce ea raméane in picioare.

Manifestarea unei relaxari totale pe teritoriul unei



alte persoane denota o atitudine dominanta sau
agresiva.

Este, de asemenea, important sa nu uitam ca pe
propriul siu teritoriu, si indeosebi in propria sa
locuinta, individul este intotdeauna in
superioritate, dar prin gesturi si comportari umile
il putem aduce de partea noastra.

Figura 138 "Va rog. nu ma

amendati"

CAPITOLUL XV
INDICATORI

Cunoasteti aceasta senzatie? Stati de vorba cu

cineva, dupa toate aparentele va simtiti bine in

= T compania respectiva, dar de
| fapt ati dori si fiti in alti

ff! parte? O fotografie a unei
|

]_| asemenea scene ar retine
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1. Capul persoanei
respective este indreptat spre
celalalt, iar semnalele fetei —
zambetul si incuviintarea —
sunt evidente.
2. Trupul si unul din
picioare sunt insa indreptate
in alta directie, fie spre o alta
persoana, fie spre iesire.
Directia in care sunt indreptate
trupul sau picioarele semnali
zeaza incotro ar dori sa
mearga.
Figura 139. Trupul indica
in ce directie ar dori
acel barbat sa mearga
Figura 139 arata doi barbati care discuta in
usa. Cel din stinga incearca sa retina atentia

celuilalt, acesta insa mai degraba ar dori sa plece in



directia indicata de trupul sau, desi are capul intors
ciatre primul, consemnind parca prezenta acestuia,
intre ei s-ar putea lega o conversatie interesanta
numai daca cel din dreapta imaginii s-ar intoarce cu
tot trupul catre celalalt.

Cu prilejul negocierii unor afaceri putem
observa frecvent ca atunci cand unul din parteneri se
hotaraste sa incheie tratativele sau vrea sa plece, isi
intoarce trupul sau piciorul spre iesirea cea mai
apropiata. Daca observam asemenea semne la o
intalnire fata in fata, sa ne straduim sa-i trezim
interesul si sa-1 atragem mai mult in discutie, sau sa
incheiem noi negocierile, ceea ce ne va permite sa ne
mentinem controlul.

UNGHIURI SI TRIUNGHIURI Formatiune
deschisa

intr-un capitol anterior am stabilit ca distanta
fizica dintre oameni depinde de gradul lor de

intimitate. Unghiul in care 1si orienteaza trupul
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fata de partener prezinta, de asemenea, numeroase
semnale non-verbale utile in depistarea
comportamentului si a raporturilor lor cu ceilalti, in
cele mai multe tari de limba engleza, de exemplu,
cu prilejul intalnirilor obisnuite trupurile
oamenilor formeaza un unghi de 90 de grade.
Trupurile celor doi barbati din Figura 140 arata spre
un al treilea punct imaginar si formeaza un triunghi.
Aceasta este si 0 chemare non-verbala catre o a treia
persoana pentru a se incadra in conversatie, ocupand
punctul respectiv. Cei doi din Figura 140 au un statut
social similar, intrucat si gesturile si postura lor sunt
similare, iar unghiul format de trupurile lor indica
faptul ca intre ci are loc probabil o conversatie neutra.
Formatia triunghiulara deschisa invita o persoana de
acelasi rang social sa ia parte la discutie.

Daca se accepta si 0 a patra persoana se formeaza
un patrat, iar daca apare si a cincea persoana se

formeaza un cerc sau doua triunghiuri.
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Figura 140. Formatiune triunghiulara deschisa

Formatiune inchisa

Cand doi oameni au de discutat confidential sau
vor sa stea departe de ceilalti, unghiul format de
trupul lor se reduce de 1a 90 de grade la O grade.
Barbatul care doreste sa atraga o femeie si procedeaza
dupa un plan, pe langa alte gesturi de curtenire va
recurge si la acest truc. Nu numai ca se intoarce cu
trupul sau spre femeie, dar reduce si distanta dintre

ei, patrunzind in zona intima a femeii. Daca ca

accepta aceasta apropiere, isi orienteaza trupul spre
barbat intr-un unghi de O grade, permitand acestuia
sa intre In teritoriul ci. intre cei care ocupa
formatiuni inchise distanta este de obicei mai mica
decat intre cei care alcatuiesc o formatiune deschisa.

figura 141. Formatiune inchisa: le sunt indreptate

irect unul cdtre
elalalt

aca exista interes
eciproc intre un

arbat si o femeie,

e langa

: X
trupu.

imita reciproc si gesturile. Asemenea altor gesturi de

\ manifestarile uzuale ale curtenirii, ei isi pot

curtenire, si formatiunea inchisa poate fi utilizata
pentru provocari non-verbale intre oameni care se
gasesc In relatii de ostilitate (vezi Figura 106).

Tehnici de acceptare si de excludere



Atat formatiunea triunghiulara deschisa, cat si
cea inchisa pot fi folosite pentru a accepta sau a
exclude o alta persoana de la conversatie. Figura
142 arata formatiunea triunghiulara alcatuita din
primele doua persoane pentru a semnala acceptarea
celei de-a treia persoane.

Figura 142. Formatiune triunghiulara deschisa —
este acceptatdi cea de a treia persoand

Daca cineva doreste sa se ataseze altor doi care

stau Intr-o formatiune inchisa, poate considera ca a

fost invitat printre ei numai daca acestia se
indreapta cu trupurile lor spre cel de-al treilea
punct comun al triunghiului. Daca cel de-al treilea
nu este acceptat, cei doi 1si vor mentine formatiunea
inchisa si 1si vor intoarce doar capul spre acesta in
semn ca iau act de prezenta lui, directia trupurilor
indicand insa ca nu doresc sa-l invite printre ei
(Figura 143).

O conversatie intre trei oameni incepe adesea intr-

o formatiune triunghiulara deschisa, dar in cele din
urma doi dintre ei vor adopta o pozitie de formatiune
inchisa, pentru a-1 exclude pe cel de-al treilea
(Figura 143). Aceasta formatiune de grup constituie
un semnal clar pentru cea de-a treia persoana de a

parasi locul pentru a evita incurcaturile.

‘ﬁ:‘;‘iﬂj ; |
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Figura 143. A treia persoand nu este acceptatd de
primele doua

Indicatori in pozitia de sedere

Orientarea genunchilor incrucisati catre o alta
persoana este semnul ca o acceptam sau manifestam
interes fata de ea. Daca interesul devine reciproc si ea
se va intoarce spre noi cu genunchii incrucisati, dupa
cum rezulta din figura 144. Cand intre doi oameni
relatia se adanceste, incep sa-si imite reciproc
miscarile si gesturile. Acesta este cazul in Figura

144, unde se produce o formatiune inchisa care

exclude pe toti ceilalti, respectiv pe barbatul din
dreapta imaginii. Singura modalitate pentru acesta
de a participa la conversatie ar fi sa plaseze un scaun
in fata cuplului, incerciand sa formeze un triunghi
sau sa intreprinda altceva pentru a sparge

formatiunea.

Figura 144. Orientarea trupului este folosita
pentru excluderea barbatului din dreapta

Conversatie cu alte doua persoane

Sa presupunem ca o persoana C poarta o
convorbire cu alte doua persoane A si B si ca
intamplator sau voit stau in jurul unei mese rotunde,
formand un triunghi. Sa mai presupunem ca A este

foarte vorbaret, pune o sumedenie de intrebari, iar



B, in schimb, tace tot timpul. Daca A pune o intrebare,
cum va trebui sa raspunda C si sa continue
conversatia, fara ca B sa se simta exclusa de la ea? C
va trebui sa foloseasca urmatoarea tehnica simpla,
dar deosebit de eficienta, pentru a-l atrage si pe B in
discutie: la inceputul raspunsului, C va privi la A,
Jupa aceea va intoarce capul spre B, apoi iar spre
A,

peste cateva clipe din nou la B, iar cind ajunge la

incheierea

A

raspunsului si 1si

incheie fraza, |‘

privirea sa va fi \

indreptata catre A (care

-

aplicarii acestei tehnici, B va avea senzatia ca a fost

a pus intrebarea), in urma
atrasa in discutie, ceea ce este important daca C
doreste ca B sa fie de partea ei.

Figura 145. Conversatie cu doua persoane
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Semnalizari cu piciorul

Limbajul trupului

Piciorul indica nu numai directia in care omul
se indreapta sau vrea sa se indrepte, ci este folosit si
pentru a-i marca pe oamenii interesanti si atractivi.
Sa ne imaginam ca suntem Ia o petrecere, unde la un
moment dat observam un grup format din trei
barbati si o femeie atractiva (Figura 146).
Conversatia este dusa de barbati, femeia mai mult
asculta. Privindu-i mai atent, descoperim un lucru
interesant: toti barbatii au picioarele indreptate catre
femeie. Prin acest semnal non-verbal simplu ei
comunica femeii ca se intereseaza de ea. in
subconstientul ei, femeia sesizeaza gesturile
picioarelor si probabil va ramane in aceasta
companie cat timp i se va acorda o asemenea atentie,
in Figura 146 ea sta cu picioarele alaturate intr-o
pozitie neutra, dar nu este exclus ca in cele din urma

unul din picioare sa-1 indrepte spre barbatul cel mai



atractiv sau interesant pentru ea. Se poate observa,
de altfel, ca arunca o privire laterala catre barbatul
care foloseste gestul degetului mare varat in centura.

Figura 146. Piciorul semnalizeaza la ce se gandeste

fiecare

Formatiuni in pozitia de sedere

Sa luam urmatoarea situatie: un sef de
compartiment doreste sa dea unele sfaturi unui
subaltern care lucreaza nesatisfacator si dezordonat.

Pentru a-si atinge scopul, seful considera ca trebuie
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sa-i puna intrebari deschise, hotarate si care pot
exercita presiuni asupra subalternului, in cursul
discutiei va trebui sa se sugereze subalternului ca
sunt intelese si sentimentele lui, iar cu unele din
ideile si faptele sale seful este chiar de acord. Cum
pot fi transmise pe cale non-verbala aceste atitudini,
utilizind diferite pozitii si formatiuni? Lasand la o
parte, in cazul acestor ilustratii, tehnicile de discutie
si interogare, sa retinem urmatoarele aspecte:

1. Faptul ca aceasta consultare are loc in biroul
sefului face posibil ca acesta, din scaunul sau de la
masa de lucru, sa treaca intr-un scaun de langa
subaltern (pozitie de cooperare), mentinandu-si
totusi controlul sau nedeclarat,

2. Subalternul va trebui sa stea pe un scaun fara

brate

si cu picioare fixe, obligat in felul acesta, sa

utilizeze

diferite gesturi si pozitii ale trupului, ceea ce va



face ca

atitudinea sa sa fie mai usor sesizata de seful sau.
3. Seful trebuie sa stea pe un scaun turnant cu
brate,

rotirea acestuia permitandu-i sa dirijeze mai bine
discutia

si sa elimine uncie gesturi proprii care 1 ar da de

Figura 147. Formatiune triunghiulara deschisa
in alcatuirea formatiunilor pot fi utilizate trei
unghiuri diferite.

Ca si formatiunea triunghiulara deschisa in
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picioare, si cea in pozitia de sedere face posibila o
atitudine lejera, relaxata si asigura conditii favorabile
pentru o discutie de acest fel (Figura 147). Copiind
miscarile si gesturile subalternului, seful 1i da de
inteles pe calc non-verbala ca il agreeaza. Ca si in
pozitia in picioare, si aici cele doua trupuri arata spre
un al treilea punct comun, formand un triunghi, ceea
ce poate insemna o intelegere mutuala.

Daca scaunul va fi asezat in asa fel incat trupul
sefului sa fie intors nemijlocit catre subaltern (Figura
148), prin aceasta i se da de inteles, in mod non-
verbal, ca se asteapta de la el raspunsuri sincere la
intrebarile puse. Daca aceasta pozitie va fi completata
cu o privire oficiala (Figura 109), si vor fi reduse
gesturile trupului si ale fetei, subalternul va simti
ca este supus unei mari presiuni non-verbale. De
exemplu, daca dupa o intrebare care i se adreseaza, el
incepe sa se frece la ochi si la gura si raspunde cu

privirea indreptata in alta parte, seful, intorcind



rapid scaunul catre el, il va intreba: '"Sunteti sigur subaltern in unghi drept, presiunea exercitata pana

de ceea ce spuneti?' Aceasta simpla miscare care va atunci va slabi (Figura 149). Aceasta este o pozitie
exercita asupra sa o presiune non-verbala si il va excelenta pentru a pune intrebari delicate sau
obliga sa spuna adevarul. incuietoare si a-1 determina pe subaltern sa dea

raspunsuri sincere, fara a i se aplica vreo presiune.
Daca "nuca" se va dovedi prea tare, va trebui sa se
recurga la tehnicile de orientare directa a trupului,
pentru a cunoaste starea de fapt.

unghiului drept ofera celuilalt posibilitatea de a

gandi si actiona independent, in afara presiunii

noastre non-verbale. Putini dintre noi am luat
Figura 148. Trupul orientat direct citre vreodatd in considerare efectul pe care il are
partenerul de discutie orientarea trupului in influentarea atitudinii si

reactiilor altora.

2

Daca seful isi va modifica pozitia trupului fata insugirea acestor tehnici la nivel de expert necesita

un antrenament indelungat, dar ele pot deveni migcari
firesti cu mult inainte. Daca in preocupdarile noastre
intra si stabilirea unor relatii de afaceri, tehnicile de

dirijare a pozitiei trupului pot fi de mare folos, in
148




intdlnirile noastre zilnice cu altii, orientarea
picioarelor §i a trupului, precum §i grupurile de
gesturi pozitive, cum sunt bratele desfacute, palmele
vizibile, aplecatul inainte, inclinarea capului si
zambetul, fac posibil nu numai ca altii sa se simta
bine in societatea noastra, dar i sa fie influentati de
punctele noastre de vedere.

Figura 149, Pozitie in unghi drept

Rezumat

Daca dorim va realizam o relatie mai stabilda cu
cineva, se recomanda utilizarea pozitiei
triunghiulare, iar cand dorim sa exercitim o presiune
non-verbald, vom recurge la metoda orientarii

trupului direct spre partener. Pozitia

CAPITOLUL XVI
BIROURI, MESE SI
ARANJAMENTE DE ASEZARE

POZITII DE SEDERE IN JURUL
UNEI MESE

Asezarea strategica este un mod eficient de
a castiga cooperarea altor oameni. Pozitia in
care se aseaza altii fata de noi releva mai
multe aspecte ale atitudinii lor in privinta
noastra.

Mark Knapp, in cartea sa intitulata
non-verbal Communication in Human
Interaction (Comunicarea non-verbala in
interactiunile umane) constata ca, desi exista
o formula generala pentru interpretarea
asezarii in jurul unei mese, la randul sau si
mediul poate influenta ce loc preferam.
Cercetarile intreprinse asupra unor oameni
albi din clasa mijlocie au aratat ca pozitia de
sedere intr-un bar public dintr-un hotel poate
diferi fata de modul cum 1si ocupa fiecare

locul intr-un restaurant de inalta clasa si ca



directia In care sunt orientate scaunele,
precum si distanta dintre mese pot deforma
comportamentul, indragostitii, de exemplu,
oriunde este posibil, prefera sa stea unul
langa altul, dar intr-un restaurant aglomerat,
unde mesele aproape ca se ating, aceasta
preferinta nu este realizabila, astfel ca ci sunt
obligati sa ia loc fata-n fata, ceea ce in mod

normal este o pozitie defensiva.

B:

Figura 150. Principalele pozitii de asezare

Din cauza unei game foarte largi de imprejurari
care pot interveni, urmatoarele exemple se refera,
inainte de toate, la aranjamentele de asezare in jurul
unei mese standard dreptunghiulare de birou.

Persoana B poate ocupa loc in patru feluri, in
raport cu A:

Bl — pozitie de colt;
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B2 — pozitie de cooperare;

B3 — pozitie competitiv-defensiva;

B4 — pozitie independenta.

pozitia strategica cea mai favorabila pentru
oamenii de afaceri, atunci cand acestia isi prezinta
marfurile unui nou client, A fiind clientul. Printr-o
simpla miscare a scaunului in pozitia Bl,
atmosfera rigida poale fi atenuata si cresc sansele
unei negocieri favorabile.

Pozitie de cooperare (B2)

Acesta pozitie apare de obicei atunci cand doi
oameni au aceeasi orientare, adica gandesc la fel sau
lucreaza la aceeasi tema. Este una din cele mai
practice pozitii pentru prezentarea unui caz i
obtinerea acceptului partenerului de discutie.
Esential este insa ca prin pozitia sa B sa nu creeze lui
A impresia ca a patruns pe teritoriul sau. Este o
pozitie foarte favorabila si in cazul in care B aduce o

a treia persoana la negocieri. Sa presupunem, de



exemplu, ca este cea de-a doua intrevedere cu clientul
si omul de afaceri atrage in convorbiri si un expert
tehnic, in asemenea situatie urmatoarea strategie
este cea mai potrivita.

Figura 151. Pozitia de colt  Figura 152. Pozitia
de cooperare

Pozitia de colt (Bl)

Aceasta pozitie este folosita in general de oameni
angajati In conversatii prietenesti spontane. Ea
ofera posibilitati nelimitate pentru a se privi in ochi
si a utiliza variate gesturi, precum si pentru a
observa fiecare gesturile celuilalt. Coltul biroului
constituie o bariera partiala in caz ca una din parti
s-ar simti amenintata si face inutilad impartirea
teritoriala a suprafetei mesei. Este

Figura 154. Pozitia cotnpetitiv-defensivai

Figura 153. Atragerea unei a treia persoane

Expertul tehnic ocupa locui C, vizavi de A,

clientul. Omul de afaceri poate sta, fie pe locul B2

151

(cooperare), fie pe locul Bl (colt). Astfel, dupa
aparente, omul de afaceri "sta de partea
clientului" si pune intrebari tehnicianului, in
interesul clientului. Este cunoscuta si sub denumirea
de pozitie care "'tine partea adversarului''.

Pozitia competitiv-defensiva (B3)

Asezarea In partea cealalta a mesei, vizavi de
persoana cu care discutam, poate crea o atmosfera
competitiv-defensiva si poate duce la situatia in care
amandoi raman ferm la punctele lor de vedere, masa
constituind o bariera solida intre ei. Aceasta pozitie
este utilizata atunci cand partenerii sunt in
competitie sau cand unul este admonestat de catre
celalalt. Daca pozitia este folosita in biroul lui A,
aceasta poate semnifica si existenta relatiei de
superior/subordonat.

Dupa relatarile lui Argyle, experiente intreprinse
in cabinete medicale au aratat ca prezenta sau lipsa

unui birou are un efect semnificativ asupra starii de



spirit a pacientilor. Doar 10 la suta dintre pacienti
pareau nejenati atunci cind doctorul stitea la un
birou. Acest procent a crescut la 55 la sula in
conditiile in care biroul a fost indepartat din cabinet.

Daca B cauta sa-l convinga pe A, pozitia
competitiv-defensiva reduce sansele unei negocieri
reusite, in afara de cazul in care B ocupa loc vizavi
de A in mod deliberat, aceasta facand parte dintr-o
strategie dinainte stabilita. Ne putem inchipui, de
exemplu, ca A, in calitatea sa de director, vrea sa-l
admonesteze sever pe angajatul B, si ca aceasta pozitie
de asezare intiareste forta admonestarii. Pe de alta
parte, poale ca B sta dinadins vizavi de A, pentru a-1
face pe acesta sa simta calitatea sa de superior.

In orice domeniu am lucra, atunci cand venim in
contact cu oameni, dorim sa exercitam o influenta
asupra lor si de aceea obiectivul nostru trebuie sa fie
intotdeauna intelegerea punctului de vedere al

celuilalt, pentru ca acesta sa nu se simta jenat in timp

ce vorbeste si sa-i faca placere sa se afle in relatie cu
noi. Pozitia competitiva nu corespunde acestui scop.
Putem obtine un grad mult mai mare de colaborare
daca folosim pozitiile de colt sau de cooperare, in
cazul pozitiei competiliv-defensive conversatiile
suni mai scurte si mai la obiect decat in oricare din
celelalte pozitii.

De fiecare data cand doi oameni stau fata-n fata la
0 masa, ei o impart, in subconstientul lor, in doua
teritorii egale. Partea care ii revine fiecaruia este
considerata un teritoriu propriu si nici unul nu
accepta stapanirea acestuia, in vreun fel, de catre
celalalt. Daca sunt asezati ca doi rivali la o masa de
restaurant, ei isi vor marca granitele teritoriului cu
solnita, cu zaharnita sau cu servetelele.

in restaurant putem intreprinde cu usurinta un
test care sa ne demonstreze cum reactioneaza un
individ atunci cand un altul patrunde in teritoriu!

sau. Nu de mult am luat masa cu un agent comercial,



pentru a-i oferi o slujba la compania noastra. Am
stat la 0 masa mica dreptunghiulara, care nu
oferea suficient loc pentru pozitia de colt, asa ca am
fost nevoit sa ma asez in pozitie competitiva. Pe masa
erau expuse obiecte obisnuite: scrumiera, solnita,
zaharnita, servetele si o lista de bucate. Am ridicat
meniul, I-am citit, iar apoi l-am impins pe
teritoriul partenerului meu. L-a luat si el, I-a citit,
apoi l-a asezat in dreapta sa la mijlocul mesei. Eu I-
am luat din nou, m-am uitat pe el si l-am asezai
inapoi pe teritoriul sau. Partenerul meu stitea in acea
clipa usor aplecai, acest mic atac I-a determinat insa
sa se lase pe spatarul scaunului. Scrumiera stitea in
mijlocul mesei si dupa ce cu mi-am scuturat tigara,
am impins-o pe teritoriul sau. El, dupa ce si-a
scuturat tigara, a impins-o inapoi la mijloc. Eu am
repetat miscarea cu tigara si cu o miscare fireasca am
retrimis-o in partea sa. Apoi incet am impins si

zaharnita de la mijloc pe teritoriul sau. Acum, se
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vedea dar ca se simte deranjat. Dupa aceasta am
impins si solnita peste linia de mijloc. A inceput sa
se foiasca pe scaun, de parca ar fi sezut pe un furnicar
si un strat subtire de transpiratie devenea tot mai
vizibil pe fruntea sa. Cand am impins si servetelele
in partea sa, toate acestea au fost prea mult pentru el
si, cerandu-si scuze, a iesit la toaleta. Dupa ce s-a
intors m-am scuzat si eu si am iesit afara. La
intoarcere am observat ca toate obiectele erau asezate
Ia mijlocul mesei!

Acest joc simplu dar eficient demonstreaza ce
rezistenta imensa trezeste in om invadarea
teritoriului sau. Este evident acum de ce trebuie
evitata pozitia competitiva la orice fel de negocieri

sau convorbiri.



Figura 155. Hdrtia este asezata pe linia de granita

Sunt si situatii cand este dificil sau inoportun sa
pledam pentru o cauza stand la coltul mesei. Sa
presupunem ca este vorba de o prezentare vizuala a
unor materiale, carti, devize sau a unor mostre, unei
persoane care sta Ia un birou dreptunghiular, inainte
de toate, vom aseza obiectul respectiv pe birou
(Figura 155). Persoana in cauza se va apleca, se va
uita la el, apoi 1l va lua pe teritoriul sau sau il va

impinge inapoi, pe teritoriul nostru.
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Figura 156. Luarea hartiei pe teritoriul sau
inseamna acord non-verbal

Daca se va apleca sa-l priveasca, va trebui sa
facem prezentarea ramanand pe locul nostru, pentru ca
miscarea sa ne comunica non-verbal ca ni i-ar
conveni sa ne mutam alaturi de el la birou. Daca 1l
va lua pe teritoriul sau, ne creeaza posibilitatea de a-i
cere permisiunea sa intram pe teritoriul lui si sa ne
ocupam una din pozitiile de colt sau de cooperare
(F/gura 157). Daca insa il va impinge inapoi, ne vom
afla in dificultate! Dupa regula de aur, fara o
aprobare verbala sa non-verbala nu ne este permis
sa patrundem pe teritoriul altuia, deoarece aceasta 1

ar enerva nespus de mult.



Figura 157. Acord non-verbal pentru a ini a pe
teritoriul clientului

Pozitie independenta (B4)

Aceasta pozitie de sedere este aleasa de acei
oameni care nu doresc sa stabileasca raporturi cu
altii. Ea este folosita in locuri cum sunt librariile,
restaurantele si unele tipuri de banci din parcuri.
Aceasta pozitie exprima indiferenta, dar o alta
persoana o poate interpreta ca un act ostil, daca i se
incalca granitele teritoriale. Acest mod de asezare
trebuie evitat, daca dorim o discutie sincera intre A
si B.

Figura 158. Pozitie independenta
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Figura 159. Masa patrata

MESE PATRATE, ROTUNDE SI
DREPTUNGHIULARE

Masa patrata

Dupa cum am mentionat, mesele patrate
mijlocesc relatii de competitivitate sau defensive
intre indivizi cu acelasi statut social. Mesele patrate
sunt ideale pentru convorbiri scurte, care se rezuma
la fapte, sau de stabilirea unor relatii
superior/subordonat. Cei mai cooperanti sunt, de
reguld, cei care stau langa noi, iar cel din partea
dreapta tinde sa fie mai cooperant decat cel din

Limbajul trupului

partea stanga. Rezistenta cea mai mare vine, in

general, din partea celui care sade vizavi de noi.



Masa rotunda

Regele Arthur utiliza masa rotunda ca o incercare
de a acorda fiecarui cavaler de-al sau aceeasi
autoritate si acelasi rang social. O masa rotunda
creeaza o atmosfera relaxata, fara ceremonii si
ajuta in mod ideal la desfasurarea unor convorbiri
intre persoane cu acelasi statut social, deoarece
fiecare persoana poate pretinde, in acest caz, o
suprafata de aceeasi marime din teritoriul mesei.
Daca masa este luata de acolo, dar cei prezenti vor
sedea in continuare in forma de cerc, rezultatul va
ramane acelasi. Din pacate, regele Arthur nu stia ca,
daca un singur membru din grup are un rang mai
inalt decat al celorlalti, acest fapt modifica puterea
si autoritatea fiecaruia. La acea masa rotunda,
regele avea cea mai mare putere, ceea ce insemna ca
celor care stateau alaturi de el, in dreapta si in stanga,
li se recunostea non-verbal puterea cea mai marc

dupa rege — cavalerul din dreapta avand chiar ceva
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mai multa putere decat cel din stanga —

e
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|

si puterea descrestea pe
Q masura ce locurile cavalerilor

D se indepartau de cel al regelui.

s @ O

statea In partea cealalta a mesei, vizavi de regele

Figura 160. Masa rotunda

Ca urmare, cavalerul care

Arthur, se afla in pozitie competitiv-defensiva,
cauza, desigur, a numeroase neintelegeri. Multi
dintre administratorii de azi ai intreprinderilor
folosesc atat mese patrate, cat si mese rotunde. Masa
patrata, care de obicei este masa de lucru, e utilizata
la activitati de afaceri, convorbiri scurte, mustrari
si altele. Masa rotunda, folosita frecvent ca masa
pentru servirea cafelei, inconjurata de scaune, este
potrivita pentru crearea unei atmosfere relaxate, fara
ceremonii, facilitind convingerea interlocutorilor.
Masa dreptunghiulara

La masa dreptunghiulara, pozitia lui A este



intotdeauna cea mai influenta. La o consfatuire la
care participa persoane de acelasi rang, cel care sta pe
locul A arc influenta cea mai mare, cu conditia sa nu
stea cu spatele la usa. Daca A sade cu spatele ia usa,
atunci cel mai influent dintre cei prezenti va fi cel
care sta pe locul B si care va reprezenta o puternica
concurenta pentru A. Presupunind ca A reprezinta
pozitia cea mai favorabila de putere, locul urmator
ca insemnatate va fi cel al lui B, dupa care urmeaza
C, apoi D. Dispunand de aceasta informatie, pot
avea loc jocuri de putere la diferitele

intruniri: pentru a avea o

influenta maxima asupra
participantilor vor fi indicate prin carti de
vizita locurile la care este de dorit Figura
161. Asezare la 0 masa sa stea fiecare persoana.
dreptunghiulara

Masa de sufragerie de acasa

Alegerea mesei de sufragerie de acasa poate arunca
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o lumina asupra distribuirii puterii in cadrul
familiei, desigur cu conditia ca in sufragerie sa
poala fi plasat orice tip de masa si ca respectiva
masa sa fi fost aleasa dupa o analiza minutioasa.
Familiile "deschise' prefera mesele rotunde,
familiile "inchise" selecteaza mese patrate, iar cele
"autoritare' mese dreptunghiulare.

LUAREA DE DECIZII iN TIMPUL MESEI

Retinand tot ceea ce s-a spus pana acum despre
teritoriile umane si despre mesele patrate, dreptun-
ghiulare si rotunde, sa aruncam o privire asupra
situatiei In care invitim la masa pe cineva cu scopul
de a obtine un raspuns favorabil la o propunere de
afaceri. Sa trecem in revista factorii care pot
contribui la crearea unei atmosfere constructive,
originea si eficienta lor, precum si unele obiceiuri
alimentare.

Antropologii ne spun ca la originea lor oamenii

erau vegetarieni, se hraneau cu radacini, frunze,



boabe, fructe s. a. Aproximativ cu un milion de ani
in urma omul a inceput sa vaneze. La inceput,
dupa obiceiul de alimentare al maimutelor, el manca
aproape tot timpul. Fiecare individ se ingrijea de
propria supravietuire si de procurarea hranei
necesare. Totusi, la capturarea unor prazi mai
insemnate avea nevoie de ajutorul altora si astfel s-
au format, cu scop de cooperare, mari grupuri de
vanatori. Fiecare grup pornea la vanat la rasaritul
soarelui si se intorcea seara cu prada obtinuta.
Aceasta prada era apoi impartita in mod egal si
consumata intr-o pestera comuna.

Scara, la intrarea in pestera se aprindea un foc
pentru a indeparta animalele periculoase, servind,
totodata, si la incalzit. Fiecare locuitor al pesterii
sedea cu spatele spre peretele pesterii, pentru a evita sa
fie atacat In timp ce era preocupat cu consumarea
hranei. Singurul zgomot care se putea auzi in afara de

plescaieli si de roaderea oaselor erau trosnetele

focului. Acest proces stravechi de impartire a
hranei la apusul soarelui, in jurul unui foc,
constituie inceputul unor obiceiuri pe care omul
modern le reediteaza sub forma pregatirii cinei in
comun intr-o gradina, a protapului, a mesei in
comun. Reactiile si comportamentul omului modern
In aceste situatii sunt aproape identice cu cele care
puteau avea loc in urma cu un milion de ani.

Sa ne intoarcem acum la invitatiile la masa la
restaurant sau in alta parte. Obtinem usor o decizie
favorabila din partea partenerului de afaceri daca el
este relaxat, lipsit de incordare, si daca barierele
sale defensive nu functioneaza. Pentru a atinge acest
scop si tinand seama si de cele spuse despre stramosii
nostri, trebuie sa urmam cateva reguli simple.

inainte de toate, indiferent daca servim masa la
restaurant sau acasa, partenerul nostru va fi asezat
cu spatele la perete sau la altceva solid. Cercetarile au

aratat ca atunci cand stam cu spatele la un spatiu gol si



mai ales se si umbla prin acel spatiu, respiratia,
pulsul si frecventa de unda electromagnetica a
creierului devin mai rapide, creste tensiunea
arteriala, incordarea sporeste daca persoana sade cu
spatele la o usa deschisa sau la un geam. in al doilea
rand, luminile trebuie sa fie diminuate, asigurand o
muzica discreta de fundal, in multe restaurante de
lux putem observa semineuri ale caror flacari
naturale sau artificiale evoca ospete-stramosesti de
pestera. Cel mai bine este sa folosim 0 masa rotunda,
iar perspectiva sa fie inchisa printr-un paravan sau
printr-o planta de camera si astfel sa ne asiguram de
intreaga atentie a musafirului nostru.

Este mult mai usor de obtinut o decizie favorabila
in asemenea imprejurari decat intr-un restaurant
feeric luminat, printre mese si scaune plasate intr-un
spatiu vast st in zanganitul farfuriilor, cutitelor si
furculitelor. Restaurantele de lux folosesc acest tip

de tehnica de relaxare pentru a stoarce sume
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considerabile din portmoneul consumatorilor, desi
mancarurile sunt cele obisnuite; barbatii le
frecventeaza de multi ani pentru a crea o atmosfera

romantica femeilor lor.

CAPITOLUL XvII

JOCURI DE PUTERE

JOC DE PUTERE CU SCAUNE

Vi s-a intamplat sa fiti interogat asupra muncii
dumneavoastra de un sef si sa aveti senzatia ca
sunteti coplesit si neputincios stind in scaunul
destinat vizitatorilor? Iar cel care va punea
intrebarile sa para urias si covarsitor, iar
dumneavoastra mic si neajutorat? Dupa toate
probabilitatile, partea care punea intrebarile isi
amenajase cu viclenie biroul astfel incat sa-i creasca
rangul si autoritatea si sa le diminueze pe ale altora.
Aranjarea scaunelor si a altor lucruri pe care se

poate sedea contribuie la 0 asemenea atmosfera intr-



un birou.

Cei care utilizeaza scaunele pentru a scoate in
evidenta rangul si puterea vor trebui sa aiba in vedere
marimea si accesoriile scaunelor, inaltimea lor si
locul unde vor fi asezate, in functie de cealalta
persoana.

Marimea si accesoriile scaunului

inaltimea spatarului unui scaun contribuie la
cresterea sau diminuarea prestigiului unei persoane.
Scaunul cu spatarul inalt este un exemplu bine
cunoscut. Cu cat este mai inalt spatarul scaunului, cu
atat mai mari sunt puterea si rangul celui ce sta in el.
Regi, regine, papi si alti oameni cu un inalt statut
social au spatare pana la 2, 5 m inaltime la tronurile
sau scaunele lor oficiale. Functionarii superiori
folosesc scaune din piele, cu spatare inalte, in timp
ce vizitatorii lor stau pe scaune cu spatare joase.

Scaunele turnante sunt mai prestigioase si denota

mai multa putere decat scaunele fixe, deoarece in
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situatii de forta asigura libertate de miscare
posesorului. Pe scaune fixe el abia se poale misca sau
nu se poate misca de loc, iar aceasta lipsa de miscare
este compensata prin gesturi ale trupului care pot
dezvalui atitudinea si sentimentele celui in cauza.
Scaunele cu brat, cele care se pot lasa pe spate si cele
pe rotile sunt mai eficiente decéat celelalte.

Limbajul trupului

pozitie competitiva. Plasarea scaunului
vizitatorului cat mai departe posibil de biroul
sefului, In zona teritoriala sociala sau publica a
acestuia, este un joc obisnuit de putere si el
diminueaza si mai mult prestigiul vizitatorului.

AMENAJAREA STRATEGICA A
BIROULUI

Cel care parcurge aceasta carte va putea amenaja
mobilierul din biroul sau in asa fel incat sa-i asigure
mai mult prestigiu si mai multa putere asupra altora

decat a sperat vreodata. Iata un studiu de caz care



arata cum am reamenajat biroul unui director pentru
a-1 ajuta in solutionarea unor probleme ivite in relatia

sef/subordona t.

iniltimea scaunului

Problema sporului de putere prin inaltime a fost
prezentata in capitolul al XIV-lea, dar merita sa
adaugam aici ca rangul celui in cauza creste daca
scaunul este ridicat deasupra podelei mai mult
decat cel al altor persoane. Se stie ca unii directori de
agentii de publicitate se aseaza in scaune cu spatare
inalte, ridicate mult deasupra podelei, in timp ce
vizitatorii lor sunt asezati vizavi in pozitie
competitiva, pe canapele sau scaune atat de joase incat
ochii lor vor fi la acelasi nivel cu biroul de lucru al
sefului (Figura 162).

Asezarea scaunului

Dupa cum am mentionat in capitolul privitor la

aranjamentele de sedere, presiunea cea mai mare
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asupra
vizitatorului
0 putem
exercita daca

plasam

scaunul in

Figura 162. "Simtiti-va ca acasa!"

John, care era angajatul unei societati de
asigurari, a fost promovai in functia de director si a
primit un birou separat. Dupa cateva luni petrecute in
functie, a observat ca salariatii nu manifesta placere
cand se intilnesc cu el si ca, uneori — mai cu scama
atunci cand veneau in biroul sau, se manifestau cu
ostilitate. Ii putea cu greu determina sa-i urmeze
instructiunile si sfaturile si i-a ajuns la urechi
zvonul ca pe Ia spate era si barfit. Din observatiile
noastre a rezultat ca esecul de comunicare se manifesta
cel mai puternic atunci cind salariatii se gaseau in

biroul lui John.



Lasand la o parte priceperea manageriala a lui
John, sa ne concentram atentia asupra aspectelor

non-verbale ale problemei. Iata rezumatul

observatiilor si concluziilor noastre despre amenajarea

biroului respectiv:
1.  Scaunul vizitatorului era plasat intr-o
pozitie
competitiva fata de John.
2. Peretii biroului erau acoperiti cu
lambriuri, cu
exceptia unui geam exterior si a unui
glasvand
transparent care despartea biroul de o

inciapere a

salariatilor. Acest glasvand diminua prestigiul lui

John si
putea sa contribuie la cresterea puterii

salariatului care

sedea In scaunul destinat vizitatorului, deoarece

162

restul

salariatilor din camera aflata in spatele Iui, vedeau
tot ce

se intampla.

3. Masa de lucru a lui John era inchisa in
fata,

mascandu-i partea de jos a trupului, astfel
incat

subalternii nu puteau vedea multe din gesturile
acestuia.

4. Scaunul vizitatorului era astfel plasat incat
acesta

statea cu spatele la usa deschisa.

5.  De fiecare data cand se gasea un subaltern in
birou,

John 1si tinea manile la ceafa (Figura 96), iar
piciorul

peste bratul scaunului (Figura 132).

6. John avea un scaun pe rotile, cu spatar inalt



si cu

brate. Vizitatorul statea pe scaun simplu, cu

spatar

scund, cu picioare fixe si fara brate.

Avand in vedere faptul ca 60-80 la suta din
comunicarile umane au loc pe calc non-verbala, este
clar ca, sub acest aspect, comunicarea lui John era
condamnata la esec. Pentru a solutiona aceasta
problema am trecut la urmatorul aranjament al
mobilierului:

1.  Masa de lucru a lui John a fost plasata in

fata

glasvandului facand ca biroul sa para mai mare,

iar el sa

poata fi vazut mai bine de cei care intrau in camera.

2. "Scaunul de interogatoriu" a fost asezat in

pozitie

de colt, ceea ce asigura o comunicare mult mai

deschisa

si face posibil ca, la nevoie, coltul sa actioneze
cao

bariera partiala.

3. Glasvandul a fost transformat in sticla-
oglinda care

permitea lui John sa priveasca in afara, dar ii
impiedica

pe ceilalti sa priveasca induntru. Aceasta a
contribuit la

ridicarea prestigiului Iui John, creind
totodata o

atmosfera mai intima in incapere.

G

D

G Figura 163.
figura 164.

Schema initiala a
biroului iui John
4. in partea opusa a biroului au fost plasate o

masa



rotunda si trei scaune turnante identice, pentru ca

cei

prezenti la diferite Intilniri neoficiale sa se simta

egali

intre ei.

5. In schema initiala (Figura 163), vizitatorul
putea

folosi jumatate din suprafata mesei de lucru a lui
John; in

schema revizuita (Figura 164), John stapaneste
singur

intreaga suprafata a mesei.

6. In convorbirile sale cu subalternii, John a
inceput

sa recurga la gesturi relaxate ale bratelor si
picioarelor,

combinandu-le frecvent cu gesturi ale palmelor
deschise.

In urma acestor masuri, raportul
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superior/subaltern s-a imbunatatit, iar salariatii au
inceput sa-1 descrie pe John ca pe un sef placut si

destins.

CAPITOLUL XvIII

FACTORII DE CRESTERE A
PRESTIGIULUI

Anumite obiecte asezate strategic in biroul de
lucru pot contribui, in mod rafinat, fara a recurge la
cuvinte, Ia cresterea prestigiului si autoritatii
proprietarului biroului. Iata citeva dintre ele:

1.  Canapele joase pentru vizitatori.

2. Un aparat modern de telefon.

3. O scrumiera scumpa, asezata departe de

vizitator,

punandu-l intr-o oarecare dificultate in cazul in

care va

dori sa aprinda o tigara.



4. O cutie-suport pentru tigari aduse din Sugerez, de aceea, ca fiecare dintre noi sa

strainatate. studiem schema mobilarii biroului nostru si sa
5. Cateva dosare lasate in partea stanga a operam, pe baza cunostintelor dobandite din
biroului, cu aceasta carte, modificarile pozitive necesare.

inscriptia "Strict secret"'.

6. Un perete acoperit cu fotografii, distinctii SA REZUMAM CELE AFIRMATE
si PANA ACUM
diplome apartinind ocupantului biroului. Comunicarea prin limbajul trupului exista din

7. O servieta diplomat subtire, cu cifru (serviete cele mai vechi timpuri, dar analiza lui stiintifica a
mari, inceput abia in ultimii douazeci de ani. El a devenit
voluminoase poarta doar cei care muncesc efectiv). popular in anii 70. Pana la sfarsitul acestui secol,

Cu un mic efort de gandire putem utiliza si va fi "descoperit" in intreaga lume si sunt sigur ca
alte asemenea trucuri la serviciu sau acasa, pentru impactul si insemnatatea lui asupra comunicarii
a creste puterea si influenta noastra asupra altora. umane
Din nefericire, cele mai multe birouri ale vor
oficialitatilor sunt amenajate, ca si cel din Figura deveni
163. Rareori se iau in considerare semnalele non- Es

verbale negative pe care o asemenea amenajare

neatenta le transmite.

Figura 165
£

165



elemente constitutive ale instructiei oficiale.
Cartea de fata este conceputa ca o introducere la
limbajul trupului si as dori sa-i indemn pe cititorii
ei sa adune noi cunostinte legate de aceasta tema,
atat prin cercetari si experiente proprii, catusi cu
ajutorul exemplelor furnizate.

in ultima instanta, viata sociala va fi terenul cel
mai corespunzator pentru asemenea investigatii si
testari. Observarea constienta a propriilor
noastre actiuni, precum si ale altora este calea cea
mai potrivita pentru a intelege mai bine metodele de
comunicare ale celei mai complexe si mai

interesante fiinte de pe glob — omul.

in cele ce urmeaza ne vom ocupa de diferite

166

situatii, mai cu seama din lumea afacerilor, aratand
in ce fel apar grupurile de gesturi si semnale ale
trupului, si imprejurarile care pot afecta
interpretarea lor. inainte de a trece insa la lectura
textului, sa privim cu atentie fiecare imagine din
scria prezentata si sa vedem cate dintre ele le putem
interpreta pe baza celor citite in aceasta carte. Vom
constata cu uimire cat de mult s-a imbunatatit
capacitatea noastra de observare.

Gesturi, grupuri de gesturi si imprejurarile in
care apar ele zi de zi

Figura 165. Excelent exemplu pentru grupul de
gesturi exprimand sinceritate, in pozitia de
supunere palmele sunt larg deschise, degetele
indepartate sporind efectul gestului. Capul este intr-o
pozitie neutra, bratele desfacute si picioarele
indepartate. Gesturile acestui barbat transmit o
atitudine umila, neamenintatoare.

Figura 166



Figura 166. Este un grup clasic de gesturi menit
sa induca in eroare, in timp ce 1si freaca un ochi,
are privirea indreptata spre podea si sprancenele
ridicate In pozitie de neincredere. Capul intors intr-o
parte si usor aplecat reflecta o atitudine negativa.
Are si un zambet fals, cu buzele stranse.

Figura 167. Nepotrivirea gesturilor este
evidenta. Barbatul traverseaza camera cu un zambet
increzator, dar una din maini se incruciseaza cu
trupul pentru a se juca cu ceasul de la cealalta mina,
formand o bariera partiala, ceea ce arata ca nu este
sigur pe el si/sau nu are incredere nici in imprejurari.

Figura 168. Aceasta femeie are o parere proasta
despre cel la care priveste. Nici capul, nici trupul ei
nu sunt intoarse catre acesta, in schimb 1i arunca o
privire laterala, are capul lasat usor in jos
(dezaprobare), sprancenele stranse (manie), bratele
complet incrucisate (defensiva), iar coltul buzelor

lasat in jos.
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Figura 167

Figura 169. Dominarea, superioritatea si
pretentia teritoriala sunt evidente aici. Cele doua
maini tinute pe ceafid denota o atitudine superioara
de "atotstiutor', iar picioarele asezate pe masa de
lucru exprima revendicare teritoriala. Scaunul
rabatabil pe rotile si telefonul modern — la care pot
aspira numai persoane cu rang inalt — accentueaza
si mai mult statutul sau social. El sade in pozitie
defensiv/competitiva.

Figura
169

Figura
171

Figura
170

Figura
170. Cu mainile la solduri, copilul ar dori sa para

mai mare i mai amenintator. Barbia impinsa inainte



prima incapatanare, iar imaginea dintilor din gura
larg deschisa ne aminteste de un animal gata de atac.

Figura 171. Acest grup de gesturi poate fi
caracterizai printr-un singur cuvant: negativ. Dosarul
este utilizat ca bariera, iar bratele impletite si piciorul
pus peste picior se explica prin atitudinea de
nervozitate sau de aparare. Sacoul este incheiat,
ochelarii de soare ascund orice semnal al ochilor sau
al pupilelor. O mare parte a fetei este acoperita de
barba, ceea ce ii atribuie o infatisare suspicioasa.
Avand in vedere ca oamenii isi formeaza 90 Ia suta
din parerile despre un necunoscut, in primul minut
si jumatate, este improbabil ca acest barbat sa
reuseasca in intlnirile sale cu alte persoane.

Figura 172. Amandoi barbatii
folosesc gesturi agresive si de
pregatire, cel din stinga gestul
mainilor la solduri, cel din dreapta

gestul degetelor mari varate in
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cureaua de la
pantaloni.
Barbatul din
stanga osie mai
putin agresiv
decat celalalt, deoarece se Iasa putin pe spate si are
trupul intors de la barbatul din dreapta. Cel din
dreapta, in schimb, adopta o pozitie de intimidare,
trupul sau fiind indreptat direct catre celalalt
barbat. Expresia fetei este in concordanta cu
gesturile trupului sau.

Figura 172

Figura 173, Barbatul din stanga sade calare pe
scaun, cu intentia de a prelua
dirijarea discutiei sau a-1 domina pe
barbatul din dreapta. Trupul sau este
indreptat direct spre acesta. Degetele
inclestate si picioarele incrucisate

sub scaun denota o atitudine de




frustrare, ceea ce inseamna ca are, probabil, barbatul mai indepartat din stanga (interes), o

dificultati in realizarea scopului propus. Barbatul combinare a gesturilor mainii la sold si degetul mare
din mijloc se considera superior celorlalti doi — varat in centura (pregatire sexuala), soldul stang
gestul mainilor la ceafa demonstreaza acest lucru. bine expus, fumul de tigara trimis in sus (incredere,
Piciorul aruncai peste genunchi semnifica de atitudine pozitiva). Arunca priviri laterale spre
asemenea ca are intentii competitive sau de disputa. barbatul mai indepartai din stinga, care,
Sade intr-un scaun turnant, cuvenit persoanelor de raspunzand acestor gesturi de curtenire, 1si
rang inalt, rabatabil, cu rotile si brate. Barbatul din aranjeaza cravata (impaunare) si isi indreapta
dreapta sta pe un scaun simplu, cu picioare fixe si piciorul in directia ei (interes). Barbatul din centru in
fara accesorii. Bratele si picioarele sale sunt strans mod vizibil nu este impresionat de catre celalalt,
impletite (pozitie defensiva), capul lasat in jos intrucat trupul sau este indreptat in alta parte, si 1i
(atitudine ostila) semnaland ca nu accepta cele auzite. arunca doar o privire laterala agresiva. Palmele sale
Figura 173 nu sunt vizibile si fumul de la tigara este trimis in
Figura 174. Femeia isi etaleaza gesturile clasice jos (atitudine negativa), in plus se si reazema de perete
de curtenire: un picior impins inainte si indreptai (agresiune teritoriala).

catre

169




F pare a fi pe de-a-ntregul detasat fata de ci,
igura Figura 176
175. stare de spirit evidentiata de gestul degetelor mari
varate in buzunarele vestei (superioritate). Capul il

are In pozitie neutra. Barbatul din dreapta nu mai

vrea

Figura 174 sa

Barbatul din stinga folosesti? gesturi de
superioritate si are o atitudine aroganta fata de cel
care sade vizavi. Postura blocarii privirii denota ca ar
dori sa-l excluda pe celdlalt din cAmpul sau vizual, iar
capul il are lasat pe spate pentru a-l privi de sus in jos.

Atitudinea sa defensiva rezulta si din genunchii

impreunati strans si din prinderea cu amindoua
mAinile a paharului de vin, pentru a ridica o bariera. participe la conversatie si este gata de plecare,
Birbatul din mijloc este exclus de la conversatie, picioarele si trupul

deoarece ceilalti doi nu sed in formatiune de Figura 176 Barbatul din stanga si cel din dreapta

triunghi, care ar permite si includerea sa. in schimb, stau intr-o formatiune inchisa, comunicand prin
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aceasta celui din mijloc ca nu este acceptat la
conversatie. Atitudinea barbatului din mijloc
exprima superioritate si sarcasm. Gestul apucarii
reverului este combinat cu gestul ridicarii degetului
mare (superioritate), cu celialalt deget nare aratand
spre barbatul din stanga sa (ridicol), care
reactioneaza, pe de o parte, prin defensiva —
impletirea picioarelor, iar pe de alta parte prin
atitudinea agresiva — apucarea bratului superior
(stapanire de sine) si privire laterala. Nici barbatului
din stinga nu-i convine comportamentul celui din
mijloc, 1si incruciseaza picioarele (pozitie defensiva)
si priveste podeaua in timp ce se freaca pe ceafa.
Figura 177. Aceasta imagine denota existenta
unei atmosfere tensionale. Toti trei se lasa pe spate
pentru a se indeparta cat mai mult unul de celalalt.
Problema este provocata de barbatul din dreapta care
recurge la o serie de gesturi negative, in timp ce

vorbeste isi atinge nasul (inselaciune), bratul drept il
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tine asezat inaintea trupului, formind o bariera
partiala (defensiva). Lipsa de consideratie pentru
parerile celorlalti o arata piciorul aruncat peste
bratul scaunului si faptul ca trupul sau se inclina in
directie opusa celorlalti. Barbatul din stinga
dezaproba cele spuse de individul din dreapta,
utilizind gestul culegerii de scame (dezacord),
picioarele incrucisate (defensiva) si trupul intors nu
spre vorbitor (dezinteres). Barbatul din mijloc ar
dori sa spuna ceva, dar isi reprima opiniile, fapt
evident prin cele doua gesturi de autoretinere:
apucarea stransa a bratelor scaunului si
incrucisarea gleznelor. El lanseaza si o
provocare non-verbala catre barbatul din
dreapta, prin indreptarea trupului direct spre

acesta.



doi asezati in cele doua parti luteran
reprezinta imaginea-oglinda a gesturilor
celuilalt. Ei manifesta mult interes unul fata de
celalalt, mainile le tin In asa fel incat
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incheietura sa ramana neacoperita,
picioarele lor incrucisate fiind indreptate in
directia celuilalt. Barbatul din mijloc
zambeste cu buzele inchise, ceea ce ar putea
insemna ca i! intereseaza cele spuse de
individul din stanga, dar aceasta nu este in
concordanta cu celelalte gesturi faciale si ale
trupului. Capul 1i este lasat putin In jos
(dezaprobare), sprancenele stranse
(suparare), privirea lateral spre celalalt, in
plus, bratele si picioarele sale sunt strans
impletite (pozitie defensiva). Toate acestea

indica faptul ca are o atitudine foarte negativa.

Figura 179



Figura 179. Gesturile folosite de barbatul
din stanga sunt semnale elocvente ale unei
atitudini deschise si sincere — palmele
etalate, piciorul impins inainte, capul ridicat,
sacoul descheiat, bratele si picioarele
neimpreunate, trupul aplecat inainte, pe fata
un zambet. Din nefericire insa, ceea ce spune
nu este receptat in mod favorabil. Femeia
sade usor inclinata pe spate, cu picioarele
Incrucisate in alta directie (atitudine
defensiva), palmele inchise (ostilitate), capul
lasat putin in jos, folosind si gestul de
evaluare critica (mana adusa la obraz).
Barbatul din mijloc foloseste gestul coifului,
indicand ca se simte increzator in sine si
superior, cu un picior aruncat peste genunchi,
ceea ce denota ca are o atitudine competitiva sau
de disputa fata de cel care vorbeste. Putem conchide

ca atitudinea sa globala este negativa, acest lucru
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rezultind si din pozitia in care sade pe scaun — lasat
pe spate, precum si din tinuta capului — lasat in jos.
Protagonistii urmatoarelor trei scene sunt la o

petrecere si folosesc gesturi tipice de aparare,

_ §i curtenire.

N Figura 180

\ Figura 180. Toti trei stau cu
bratele incrucisate, doi dintre ci
isi tin si picioarele impletite
(pozitie defensiva), trupul nici

unuia nu este orientat catre ceilalti

doi, ceea ce denota, toate, ca se

intalnesc pentru prima dala. Barbatul din dreapta
manifesta mult interes fata de femeie: laba piciorului
drept este orientata direct catre ea, o priveste lateral,
sprancenele ridicate (interes) sunt insotite de un
zambet, partea superioara a trupului este usor

inclinata spre ea.



el se tine acum drept, priveste lateral spre barbatul
din stanga, are sprancenele stranse (dezaprobare) si

zambetul i-a disparut

Figura 181. Atitudinea non-verbala s-a
schimbat. Femeia nu-si mai incruciseaza picioarele,

sta acum In pozitie neutra. Barbatul din stinga sta si

el cu picioarele drepte, dar laba piciorului stang este
indreptata catre ea (interes). Foloseste gestul Figura 181

degetelor mari varate in cureaua de la pantaloni, fie Figura 182. Aici gesturile protagonistilor indica

din cauza prezentei celuilalt barbat, si in acest caz deja cu claritate atitudinile si sentimentele lor.

atitudinea sa este una agresiva, fie de dragul femeii, si Birbatul din stanga sti si acum cu degetele mari

in acest caz avem de a face cu un semnal sexual. Spre varate in cureaua de la pantaloni, cu laba piciorului

deosebire de Figura anterioara, aici el se tine mai impinsi inainte si trupul usor inclinat spre femeie,

drept, pentru a parea mai inalt. Se parc ci pe manifestand din plin intentiile sale de curtenire.

barbatul din dreapta a reusit sa-l intimideze, intrucat
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Degetele lui mari strang mai tare cureaua, gestul
devine astfel mult mai evident, iar trupul si-l tine,
daca se poate, si mai drept. Femeia raspunde prin
propriile sale gesturi de curtenire, aratand ca
barbatul o intereseaza: isi desface bratele pana
atunci incrucisate, se intoarce cu trupul spre el, iar
laba unui picior o are indreptata tot catre el.
Gesturile sale de curtenire mai cuprind aranjarea
parului, etalarea incheieturii mainilor,
impingerea inainte a sanilor si scoaterea in
evidenta a crapaturii bluzei si expresia faciala
pozitiva. Fumul de tigara c trimis in sus (incredere
in sine). Barbatul din dreapta parc a fi neplacut

surprins de exclude ca sa si recurge la gestul

m = o agresiva), pentru a-si
m <
> / nga a atras atentia

'si caute o partenera in
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Figura 182
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