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INTRODUCERE

Despre “limbajul trupului” am auzit pentru prima dati
in 1971 la un seminar, si tema a inceput si ma intereseze
atdt de mult, incdt voiam si aflu cat mai multe despre ea.
Conferentiarul ne-a vorbit despre unele cercetiri
efectuate de profesorul Ray Birdwhistell de la
Universitatea din Louisville, care au ardtat ci prin
gesturi, finutd, pozifie a trupului si prin distanja
mentinutd se realizeazd o cantitate mai mare de
comunicdri interumane, decadt pe orice altd 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
aspectele si implicatiile non-verbale ale intdlnirilor
personale directe.

Cercetdrile pe care le-am intreprins au ardtat ci
dispunem de putine informatii utile despre limbajul
trupului. In cartotecile bibliotecilor si universititilor pot
f1 Tntélnite studii pe aceastd temi, dar cele mai multe
dintre ele sunt doar compildri ale unor presupuneri
lcoretice formulate de autori lipsiti aproape total de
cXperientd practicd in privinta contactelor cu alte
persoane. Nu afirm prin aceasta ¢d asemenea lucrin sunt
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ALLAN PEASE

lipsite de importanta; este vorba doar de faptul cd majori-

tatea dintre ele sunt prea speciale pentru a putea fi aplicate
in practica.

In timpul elabordrii acestei cdrti am parcurs un numar
mare de studii ale unor remarcabili savanti din domeniul
psihologiel comportamentului, conectindu-le la cercetiri
similare din domenii ca: sociologia, antropologia, zoolo-
oia, pedagogia, psihiatria, consilierea de familie, negocie-
rile comerciale. Cartea infdtiseazd, de asemenea, nume-
roase scene de viatd, privind modul in care trebuie actio-
nat in intalnirile directe, scene bazate pe nenumarate
imagini video si film realizate de mine sau de altii in
Australia si pe alte continente, precum $i 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.
Aceasti carte nu poate fi consideratdl ca reprezentand

ultimul cuvént in problema limbajului trupulus si nici nu *f::{l';_.-;';

contine acele formule magice pe care le promit unele
lucriri. Scopul ei este de a-| face pe cititor mai constient
de propriile sale gesturi si semnale non-verbale si de a
demonstra cum oamenii comunicd intre ei cu ajutorul
acestui factor de mediere.

Cartea separd si analizeazd, rind pe rand, fiecare
element constitutiv al limbajului trupului si gesticulatiei,
desi putine gesturi apar izolate de celelalte. M-am
striduit, in schimb, si evit orice simplificare exagerata.
Comunicarea non-verbald este un proces complex, care
include omul, mesajul, starea lui sufleteascd i migcdrile
trupului. '

Se vor gasi intotdeauna indivizi care vor protesta sl
vor incerca sd demonstreze cd studierea limbajului
trupului nu este decét un mijloc de a afla, prin utilizarea
unor cunostinte stiintifice, secretele sau gandurile
oamenilor, pentru a-i exploata si domina. Scopul acestei
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Limbajul trupului

cdrti este de a-l ajuta pe cititor sd pdtrundi in
problematica comunicérii intre oameni si in felul acesta
sd ajungd sd-1 inteleagd mai bine pe altii si, in consecinti,
§t pe sine insusi. Este mai usoard convietuirea cu
evenimente al cdror mod de functionare il cunoastem:
lipsa intelegerii, ignoranta stirnesc teamd si superstitie si
ne fac sd fim mai obstructionisti fati de altii. Omitologul
studiaza pdsdrile nu pentru a le véna si a le péstra, apoi,
ca trofee. Tot astfel, cunostintele si iscusinta obtinute in
domeniul comunicérii non-verbale fac ca fiecare intélnire
cu o altd persoand sd devind un eveniment palpitant.

Initial aceastd 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 atit de mult, incét ea poate
[1 folositd de orice cititor, indiferent de vocatia sau
pozitia in societate, care doreste si inteleagi mai bine
unul din cele mai complexe evenimente ale vietii —
intdlnirea personald cu un alt semen al s3u.

Allan Pease
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CAPITOLUL 1

PRECIZARI
PRIVIND INTELEGEREA TEMEI

Apropiindu-ne de sfarsitul secolului XX, suntem
martorii aparitiel unui nou tip de om de stiintd, cel din
domeniul comunicdrilor non-verbale. Tot asa cum
ornitologul se delecteazd observind piasidrile si
comportamentul lor, specialistul Tn comunicdri non-
verbale urmireste cu pasiune semnele si semnalele non-
verbale ale fiintelor umane. El le supune observatici
peste tot unde indivizi intrd in interrelatii — in timpul
indeplinirii indatoririlor sociale, pe plajd, la televizor, in
birouri. El este un cercetdtor al comportamentului uman
st doreste sd cunoascd modul cum procedeazi ceilalti
oament, pentru a afla astfel cit mai multe despre el insusi
st despre posibilitdtile imbun3titirii relatiilor sale cu
cetlalti oameni.

Este aproape incredibil ci in decursul evolutiei umane
de mai bine de un milion de ani, aspectele non-verbale
ale comunicirii au inceput si fie studiate mai intens abia
In anii ‘60, iar publicul a luat cunostintd de existenta
acestora numai in 1970, o dald cu aparitia cértii lui Julius
Fast despre limbajul trupului. Ea a fost un rezumat al
muncii depuse pdnd atunci de savantii behavioristi Tn
domeniul comunicirii non-verbale, dar multi dintre
scmenil nostri nu au aflat nici astdzi de cxistenta
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limbajului trupului §i cu atdt mai puin de importanta
acestuia in viata lor.

Charlie Chaplin si multi alti actori ai filmulul mut au
fost pionierii folosirii cu indemanare a comunicaril non-
verbale: aceasta a fost pe atunci singura metodd
disponibili a ecranului. Fiecare actor era considerat bun
sau riu in misura in care izbutea si utilizeze gesturile i
alte semnale ale trupului pentru a comunica eficient.
Ciand filmul vorbit a devenit popular, iar aspectelor non-
verbale ale jocului li s-a acordat mai putind atentie, mul{i
actori ai filmului mut au intrat in anonimat, triumfénd cei
cu mai bune disponibilititi verbale.

in domeniul studiului de specialitate al limbajului
trupului, cea mai importantd lucrare apdrutd Tnainte de
secolul XX a fost cartea lui Charles Darwin, tipdritd in

1872, The Expression of the Emotions in Man and !

Animals (Exprimarea emotiilor la om §i la animale). Eaa
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 citre
cercetitorii moderni din intreaga lume. De atunci,
cercetitorii au observat si inregistrat aproape un milion
de semne si semnale non-verbale. Dupd constalarca lui
Albert Mehrabian, din totalul mesajelor, aproximativ 7 la
sutd sunt verbale (numai cuvinte), 38 la sutd sunt vocale
(incluzind tonalitatea vocii, inflexiunea §1 alte sunele
guturale), iar 55 la sutd sunt mesaje non-verbale.
Profesorul Ray Birdwhistell a ficut estimdri similare in
privinta cantitd{ii comunicatilor non-verbale intre
oameni. Dupi aprecierile sale, 0 persoand obignuitd, de-a
lungul unei zile, vorbeste efectiv timp de zece sau
unsprezece minute, iar o propozitie obignuitd dureazd in
jur de doud secunde si jumdtate. Ca §i Mehrabian, el
considerd ci, in conversatiile in doi, componentul verbal
este sub 35 la suti, comunic#rile non-verbale
reprezentdnd peste 65 la sutd.

12




Limbajul trupulu

Majoritatea cercetdtorilor sunt in general de acord cu
constatarea potrivit cdreia comunicarea verbald este
utilizatd cu precddere 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 pnvire “ucigasd” unui birbat, comunicind in
felul acesta un mesaj cét se poate de clar, fdrd a deschide

gura.
Indiferent de nivelul cultural, cuvintele si miscirile sc

leagd intre ele cu atila previzibilitate, incét, dupi opinia
lui Birdwhistell, un om bine antrenat poate preciza ce
miscare face o anumitd persoand prin simpla ascultare a
vocii acesteia. In mod similar, Birdwhistell explic in ce
fel se poate stabili care este limba maternd a unei
persoane, observand doar gesturile sale.

Multi acceptd cu greu faptul ci, din punct de vedere
biologic, omul este totusi un animal. Homo sapiens este
O specie a pnimatelor, 0 maimutd cu corpul neacoperit de
par, care a deprins mersul pe doud picioare si are un
creier dezvoltat, capabil de gandire. Ca si alte specii, si
noi suntem dominati de legi biologice, care ne contro-
leazi actiunile si reactiile, limbajul trupului si gesturile.
Dar, uimitor, omul este rareori constient de faptul ci
miscarile §1 gesturile sale pot transmite o anumiti
poveste, in timp ce vocea sa poate spune cu totul altceva.

PERSPICACITATE,
INTUITIE SI PRESIMTIRE

Din punct de vedere practic, de fiecare dati cind
Spuncm despre cincva cd este “perspicace” sau are
Intuttie™ 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 ci “presimtim”
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sau “simtim” ci cineva ne-a mintit, de fapt remarcdm cd
limbajul trupului sdu si cuvintele rostite de acel 1ns nu
sunt in concordantd. Este ceea ce oratorii numesc sim{ul
auditoriului sau raportul cu un grup de oameni. De
exemplu, daci publicul incepe sd stea cu spatele rezemat
de scaun, cu birbia in piept si mdinile incrucisale, un.
orator “perspicace” va simti sau presim{i i spusele sale
nu au efectul scontat. El va deveni congtient ci trebuie sd
abordeze altfel tema daci doreste sd capteze auditoriul.
Dimpotrivi, cel care este lipsit de accastd “perspicacitate”
va gafa in continuare, mentindndu-se in indiferenta
publicului.

Femeile sunt in general mai perspicace decat barbatii,
si acest fapt justificd ceea ce de obicei numim “intuitie

feminind”. Femeile au abilitatea inniscut de a colectiona

si descifra semnalele non-verbale si de a observa cu un
ochi atent detaliile mirunte. De aceea, putini soti isi pot
minti nevestele, fdrd sd fie descoperiti, in timp ce
majoritatea femeilor pot cu usurintd trage pe sfoard
barbatii, fird ca acestia sd realizeze ce s-2 intamplat.
Aceastd intuitie devine deosebit de evidentd la femeile
care au crescut copii. In primii ani, mama realizeaza
comunicarea cu copilul mai ales pe cale non-verbald;
aceasta este cauza pentru care de cele mai multe Orl
femeile devin negociatoare mai perspicace dect birbafil.

SEMNALE INNASCUTE, GENETICE,
DEPRINSE SI SPECIFICE UNOR CULTURI

Nenumirate cercetiri si discutii au loc pentru a stabili
daci semnalele non-verbale sunt inndscute, insusite,
transferate genetic sau dobdndite pe altd cale. S-au
adunat dovezi din observareca nevizitorilor si/sau a
surzilor, care nu pot deprinde semnalele non-verbale pe
cale vizuali sau auditivd, din analiza comportamentului

14




Limbajul trupulw

gestic propriu diferitelor cultun, precum $i din studierea
comportamentului maimutelor — rudele noastre cele mai
apropiate din punct de vedere antropologic.

Rezultatele acestor cercetdr aratd cd anumite gesturi
apartin fiecdreia din aceste categorii. De exemplu, puii
celor mai multe primate se nasc cu capacitatea imediata
de a suge, semnaldnd, oarecum, ci c¢a estc inndscutd sau
geneticd. Savantul german Eibl-Eibesfeldt a constatat ca
expresia zambitoare a copiilor ndscuti orbi si surzi ¢ste
independentd de orice Tnvdtare sau copiere, ceea ce
inseamnd cd este un gest inndscut. Studiind expresiile
faciale ale unor indivizi din cinci culturi foarte diferite,
Ekman, Friesen si Sorenson au adus argumente in
sprijinul anumitor idei ale lui Darwin despre gesturile
inndscute. Ei au constatat cd, pentru exprimarca
emotiilor, in cadrul fiecdrei culturi este folositd aceeasi
mimicad de bazi, ceea ce i-a dus la concluzia ci aceste
gesturi sunt, in mod cert, Tnniscute.

Atunci cand Tncrucisim bratele pe piept, care din cele
doud brate 1l asezdm deasupra, cel drept sau cel stan g7
Majoritatea oamenilor nu pot rispunde la aceasti
intrebare inainte de a incerca practic acest gest. In timp ce
una din miscdri o simte confortabili, cealaltd i se pare
complet nepotrivitd. Este limpede ci aici avem de a face
Cu un gest genetic care nu poate fi schimbat.
~ Despre unele gesturi se discutd incii, daci sunt
insugite cultural, devenind astfel obisnuinte, sau sunt
mostenite. De exemplu, majoritatea bidrbatilor isi imbraci
hamg bdgdnd méana dreaptii in maneci; or, cele mai multe
femei procedeaz invers. Cind un birbat trece pe langd o
femeic pe o stradd aglomerati, de reguld se intoarce cu
Ot trupul spre ea; femeia, in aceeasi situatie, isi intoarce
trupul de la el. Face aceasta instinctiv pentru a-si proleja
Sanu? Este aceasta o reactie feminini fnniscutd sau a fost

insusitd in mod constient, observind cum procedeaza
alte femej?

15
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Multe din comportamentele noastre non-verbale de b

bazi le-am deprins si intelesul multor migcdri si gesturi
este determinat din punct de vedere cultural. 84 aruncdim =

o S (e

=il

acum O privire asupra acestor aspecte ale Iimbajuluit--?;&;;
trupului. ¥ |
CATEVA GESTURI DE BAZA
SI ORIGINEA LOR b

i
L 1

Majoritatea gesturilor de bazi ale comunicérii sunt -

aceleasi in intreaga lume. Cand camenii sunt fericiti,
zimbesc: cind sunt tristi sau supdrati, se incrunti sau

B
= il ]
|1.' 5
. II'l.l
1 LI}

devin posaci. A incuviinta dand din cap inseam %
aproape in mod universal, “da” sau o aprobare. Este una
din formele inclinirii capului si pare a fi un gest ==
tnniscut, utilizat si de oamenii nevizitori §i surZici

.

x '|_|'I: iy
Ritthad
fﬁ--.lrl.l ] i

Clitinatul capului intr-o parte si alta pentru a indica unt g
“nu” sau o negare este, de asemenea, universal si se prea
poate si fie un gest deprins imediat dupd naglere.
sugarul se saturd de lapte incepe si-si clatine capul la
stinga si la dreapta pentru a indepérta sdnii mamel. Cind
copilasul a mancat deja suficient, intoarce capul intr-0 i
parte i alta pentru a-si impiedica pdrinii sa-1 mai deade
méancare si, astfel, invatd recpede sa utilizeze gestul =
clatinatului capului pentru exprimarea dezaprobirii saua =
atitudinii sale negative.

Originea evolutivd a unor gesturi poate fi urmdrita
pand in trecutul nostru animal, primitv. Scrignetul
dintilor provine din actul atacului $i este folosit si astdzi
de omul modern, sub forma rinjetului sau a altor gesturi
ostile, chiar daci acesta nu mai atacii cu dintii. Zambetul
a fost initial un gest de avertizare, in timp ce astdzi este ol
asociat unor gesturi de exprimare a bucuriel.

Ridicatul din umeri este, de asemenea, un bun
exemplu de gest universal, care se utilizeazd pentrua

16



Limbajul trupului

semnala ci o persoand nu stie sau nu intelege despre ce
se vorbeste. Eﬂtt:e un gest compus, alcdtuit din trei parti
principale: palmele deschise, umerii ridicati §i

sprancenele indltate.

Figura 1. Gestul ridicdrii din umeri

Tot asa cum limbajul verbal diferi de la o culturi la
alta, si limbajul non-verbal poate fi diferit in diferite
culturi. In timp ce un gest poate fi rispandit fntr-o cul tur
datd Tnsotit de o interpretare clard, intr-o altd culturd
acelasi gest poate fi lipsit de sens sau poate avea un
inteles total opus. Si luim, de exemplu, interpretirile
culturale si implicatiile a trei gesturlt manuale larg
rdspindite — gestul “inel”, gestul degetului mare si
gestul semnului “V”,

17
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Gestul “inel” sau “OK”

- ]
IJ -

Acest gest a fost popularizat, in Statele Unite ale
Americii. 1a inceputul secolului al XIX-lea, probabil de
siarele care in acea vreme au ficut o modd din a utiliza
initiale pentru prescurtarea frazelor uzuale. EXista multe
pireri diferite privind semnificatia initialelor “OK”. Dupd
unii, ele tnlocuiesc expresia “all correct’ (totul este in
ordine), care putea fi scrisd in mod gresit “oll korrect™;,
dupd altii, cle ar marca opusul lui “knock-out”, adici
K.O. Mentionim si o altd teornie care sustine cd aceste

initiale sunt abrevia-
tiﬂ]ﬂﬂ“lﬂi de na :.'
re “Old Kinderhook™
al unui presedinte
american din secolul’
al XIX-lea, care a°
utilizat aceste initiale
ca slogan in campa-
nia sa electorald. Nu -
vom afla probabil®
niciodatd care din
aceste explicatii este
corectd, dar cert este
ci “inelul” reprezintd
litera “O” in semnul

Figura?2. “Totul este OK™ OK” by

1%
L

Sensul lui “OK” este identic in toate tdrile vorbitoare =
de limba englezd, si, desi acest sens s-a rispindit in
intreaga Europd si Asie, in anumite locuri originea sl
sensul gestului sunt diferite. In Franta, de exemplu,
gestul “inelului” semnificd §i “sero” sau “nimic”; in
Japonia poate Insemna “bani”: in unele tart
mediteraneene este un semn pentru gaurd si adesca s€ =
utilizeazi pentru indicarea homosexualititii. .

2
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Limbajul trupului

Pentru cei care cilidtoresc in striindtate regula cea mai
sigurd este sd se supund principiului: “Cand te afli la
Roma, comportd-tc aga cum se comportd cct _dm Roma”.
In felul acesta vom putea evita posibile situatii neplicute.

Gestul degetului mare ridicat

In Marea Britanie, Australia st Noua Zeclanda gestul
degetulut mare ridicat are trei intelesuri: il folosesc, de
obicel, autostopistii ¢ind doresc sd fic primiti intr-un
vehicul; este un semn de OK; iar atunci ¢ind degetul
mare este ridicat brusc, el devine un semn de insulti,
avand un sens ordinar, obscen.

Figura3. Gestul degetului
mare ridicat

In uncle tiri, cum este
Grecia, acest gest inseamn3
ceva trivial si ne putem
inchipui dilema unui auto-
stopist australian utilizind
acest semn printre greci.
Cind un italian numairi de
la unu la cinci, el foloseste
acest gest pentru “unu”, 1ar
degetul ardtditor va fi “doi”,
in timp ce majoritatea
australienilor, americanilor
st englezilor indic numirul
“unu” cu degetul ariititor si
numdrul *“doi” cu cel de
mijloc. In acest caz degetul
mare va reprezenta numdrul
“cinci”,

Degetul mare este
utilizat, in combinatie cu
alte gesturi, si ca semn <al
puterii si superioritdtii sau

19
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in situatiile cind cineva vrea sd ne imbrobodeasc. ]nma.
un alt capitol vom relua analiza utilizirii degetului mare

in aceste contexte specifice. Bkl
A

A L
"‘"_l-

Figura 4. “Ti-o bag...”

Acest semn este riispandit in intreaga Australie, Noua =
Zeelandd si Marea Britanie si semnificd ceva trivial.
Winston Churchill I-a popularizat ca semn al victoriei in
timpul celui de-al doilea rizboi mondial, numai cd,
versiunea sa, palma arati spre inafard, pe cdnd palma =
intoarsi spre vorbitor reprezintd varianta insultitoare,
obsecend. Totusi, in cea mai mare parte a Europei §t
versiunea cu palma spre interior inscamnd “victoric”, asa
i un englez care utilizeazi acest semn in sens de “Ti-0
bag...” il va ului, probabil, pe interlocutorul siu, care

20



Limbajul trupului

se va intreba la ce victorie s-a gandit oare englezul. Acest
semnal inseamnd si numdrul “doi” in multe locun din
Europa; dacd curopeanul insultat este barman, drept
rispuns el poate oferi englezului sau australianului doud
halbe de bere. | |

Aceste exemple aratd cd interpretarea gresitd a
gesturilor poate provoca consecinte nepldcute si cd
intotdeauna trebuie luat in consideratic mediul cultural al
oamenilor Tnainte de a trage concluzii pripite din limbajul
trupului sau din gesturile lor. De aceea, in afara unor
exemple specifice, analiza noastrd va avea in vedere, cu
prioritate, o anumitd zond culturald si se va referi, in
general, la oameni albi adulti, din clasa mijlocie, crescuti
in Australia, Noua-Zeelandi, Marea Britanie, America de
Nord st in alte locuri unde engleza este principala limba
vorbita.

GRUPURI DE GESTURI

Una din cele mai serioase greseli pe care un incepdtor
in ale limbajului trupului o poate comite este aceea de a
interpreta un anumit gest izolandu-1 de alte gesturi sau
circumstante. Scirpinatul capului, de exemplu, poate
insemna multe: mitreats, pdduchi, sudoare,
incertitudine, memorie proasti sau minciund. in { unctic
de alte gesturi fiicute concomitent. De aceeca, pentru a le
Cili corect, gesturile trebuie privite intotdeauna in ansam-
blul lor.

Limbajul trupului, asemenea oricirui alt limbaj,
consta din cuvinte, propozitii si 0 anumit} punctuatie.
Fiecare gest este asemenea unui cuvant, 1ar un cuvant
Poale avea mai multe intelesuri. Numai analizat intr-o
bPropozitie, aldturi de alte cuvinte, putem intelege pe
deplin sensul unui cuvant. Gesturile sosesc grupate in.

L1

PTOPOZitii” si transmit neincetat adeviirul despre

21

e



[} ['u

ALLAN PEASE TR

f':
B
¥

sentimentele si atitudinile persoanei in cauzd.
“Perspicace” este acel om care poate citi “propozitile” i
non-verbale si le poate confrunta cu precizic cull

propozitiile verbale. i

Fi gura 5 arald gmpul M
gesturi comune indicind 0.
evaluare critici. Cel mai
important este gestul

méinii sprijinite pe obraz,

acoperd buzele, iar degetul
e g
mare sprijind bdrbia.

R %

Dovezi in plus cd acest
ascultitor il priveste in
mod critic pe vorbitor sunt
picioarele agezale strins
unul peste altul si celilalt
brat pus de-a curmezi:

Nl
l"‘

pe piept (pozitie defensi=

vi), precum si capul §i

birbia lisate usor in JOS &

L

(ostilitatc). Aceastd “pro=
pozitie” non-verbald afir="
mi ceva de genul urmdtor: -
Figura 5. Gesturi indicand “Nu-mi place cc spuneti §i -

o evaluare criticd nu sunt de acord cu dv.”.

T

Concordanta

N

Daci dvs., in calitate de orator, l-ati intreba
ascultitorul infAtisat in Figura 5 ce pirere are despre cele
rostite de dvs. si el ar rispunde cd nu este de acord et
cle. atunci semnalele sale non-verbale ar i in
concordanti cu propozitiile sale verbale. Dimpotriva,®

s
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dac¥ ar spune ci a fost incintat de ceea cc dvs. ati

afirmat, el ar minti, deoarece cuvintele si gestunle sale ar
fi in discordantd. Cercctarca aratd cﬁ_scmnalele‘; non-
verbale au o importantd de cinci ori mai mare decit cele
verbale, iar cind cele doud sunt in discordantd oamenii
se bizuic pe mesajul non-verbal, continutul verbal putdnd
sd nu fie luat in consideratic. ;
Vedem adesea politicieni de rang inalt stind la
pupitrul vorbitorilor, cu brafele strins incrucisate pe
piept (pozitie defensivd) si cu barbia ldsatd in jos (pozitie
criticd sau ostild), in timp ce incearcd sd impresioneze
auditoriul spunénd cét de receptivi $i deschisi sunt ei fatd
de ideile tinerilor. Se straduiesc sd convingd publicul de
generozitatea lor, de conceptia lor umanistd si, in acelasi
timp, aplicd lovituri aspre si rapide de carate pupitrului.
Sigmund Freud a observat o datd ci, in timp ce o
pacientd vorbea clogios despre mariajul ci, in mod
Inconstient tot triégea n sus si in jos verigheta de pe
deget. Freud cunostea semnificatia acestui gest
inconstient si nu s-a ldsat surprins atunci cand
problemele de mariaj au apirut la suprafatii.
- Observarea grupurilor de gesturi si a concordantei sau
discordantei dintre aspectele verbale si ccle non-verbale

ale comunicirii reprezinti cheia Interpretdrii corecte a
limbajului trupului.

Gesturi In context

Pe langd observarea grupurilor de gesturi si a
concordantei dintre vorbire si miscirile trupului, toate
gesturile vor fi considerate in contextul in care apar.
Daci, de cxemplu, cineva std asezat la un capdl de linie
de autobuz cu mainile $1 picioarele tinute strins uncle
PEste altele si cu birbia Iisatd in J0s, Intr-o zi friguroasi
de iarnj, dupd toate probabilititile ¢l nu a luat accasti
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pozitie din defensivd, ci pentru cd 'i‘i_ este frig. Dar dacd
respectivul ar adopta aceleagi gestur in timp ce un altul
aflat in fata lui ar incerca sd-i vandd un produs sau sa-i
ofere un serviciu, interpretarea corectd ar fi cd cel in
cauzi se manifestd in mod negativ sau defensiv fald de
situatie.

fn tot cuprinsul acestei cirti, gesturile vor fi luate in
consideratie in contextul lor, iar acolo unde va fi post bil,

vor fi examinate grupuri de gesturi.

Alti factori care influenteaza interpretarea

Un om care practici o stringere de ménd numitd
“peste mort” probabil va [i acuzat ci are un caracter slab;
ratiunea acestei opinii rispandite va fi analizald in
capitolul referitor la tehnicile strangerilor de mand. in
schimb, dacd acel om suferd de artritd la maint, cu
sigurantd ci va intinde ména in maniera “peste mort”,
pentru a evita durerea cauzatd de o strangere puternicd de
mand. De asemenea, artistii, muzicienii, chirurgii si Lot
cei care efectueazi munci delicate cu mdinile lor, preferd
in general si nu intindd mana, iar dacd totusi sunt
obligati si o facd, vor folosi metoda “pestelui mort”
pentru a-si proteja mainile. |

Daci cineva poarti o haind nepotrivitd sau prea
strimti, se poate intdmpla si nu fie in stare si facd unele
gesturi si aceasti situatie poate afecta utilizarea limbajului
trupului. Aceste cazuri se referd la o micd parte dintre
oameni, dar este important de luat in considerare ce
anume efecte pot avea unele restrictii fizice sau diferite
incapacititi asupra miscdnlor noastre.
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Rang si autoritate

Cercetirile efectuate in domeniul lingvisticii au ariitat
cd existd o legiturd directd intre gradul de statut social.
de instruire si prestigiu ale unei persoane si bogitia
vocabularului sdu. Cu alte cuvinte, cu cit mai sus se afl3
O persoand pe scara vietii sociale sau de management, cu
atat mai bine reuseste sd comunice prin cuvinte si fraze.
Cercetdrile referitoare la comunicirile non-verbale au
evidentiat existenta unei corelatii intre disponibilitatea de
vorbire (bagajul de cuvinte detinut) al unei persoane si
numdrul de gesturi pe care 1l utilizeazi pentru a transmite
mesajul sdu. Aceasta insecamnd ¢ rangul social, instru-
irea si prestigiul unei persoane au influent direct asupra
numdrului de gesturi sau de misciri ale trupului utilizate.
Persoana aflatd pe treapta cea mai de sus a ierarhiei
sociale sau de conducere se bazeazi, in principal, pe
vocabularul sdu bogat, in timp ce una mai putin educati
sau necalificatd se va sprijini, pentru transmiterea
intentiilor sale, mai mult pe gesturi decit pe cuvinte.

Majoritatea exemplelor din accasti carte se referi la
albii din clasa mijlocie, dar rdimdne ca o reguli generali
constatarea potrivit cdreia cu ¢t ajunge cineva mai sus pe
scara social-economici, cu atit va utiliza mai putine
gesturi s1 miscdri ale trupului.

Rapiditatea unor gesturi si evidenta lor in ochii altora
este In legdturd si cu varsta individului. De exemplu,
dacd un copil de cinci ani spunc o minciund pirintilor, el
Isl acoperd de indatd gura cu o ménd sau cu amindous
(Figura 6). Gestul acoperirii gurii alerteazi parintii in
privinta comiterii minciunii. Acest gest va fi utilizat si in
continuare, in decursul intregii vieti, modificindu-se
doar viteza aplicdrii lui. Cand minte, un adolescent fsi
ridicd si el méana la gurd ca si copilul de cinci ani, dar. in
loc de acoperirea bruscd a gurii, degetele vor méngiia
usor buzele (Figura 7).
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Figura 6. Copilul spune
0 minciund

Figura 7. Adolescentul
spune o minciund

Figura 8. Adultul spune
o minciund

Gestul acoperirii gurii devine si mai rafinat la adulti.
Cand adultul minte, creierul siu dd ordin méini sa
acopere gura pentru a stopa cuvintele mincinoase, ca i
in cazul copilului si al adolescentului, dar, Tn ultima
clipd, ména sa va aluneca mai departe pe fatd §i va atinge
nasul (Figura 8). Acest gest nu este altceva decat varianta
rafinati a gestului de acoperire a gurii folosit in copildne
si exemplificd faptul cii, o datd cu imbidtranirea omului,
multe din gesturile sale devin mai rafinate s1 mai putin
vizibile. Aceasta Tnseamnd ci este mult mai dificil sd
citesti gesturile unui om de cincizeci de ani, decit ale
unuia mult mai tandr.

26

;
]
I
i
¥



Limbajul trupulu

FALSIFICAREA LIMBAJULUI TRUPULUI

Sc pune adesca intrcbarca: “Este posibild falsificarea
limbajului trupului nostru?” Rispunsul la aceast}
intrebare este, in gencral, “nu”, datoritd lipsei de
concordantd, care probabil apare intre utilizarea principa-
lelor gesturi, a microsemnalelor trupului si cuvintele
rostite. Palma deschisd, de exemplu, este asociati
cinstel, dar atunci ¢ind escrocul si line palmele deschise
s zZambeste in imp ce spune 0 minciund, microgesturile
sale il trddcazd. Pupilele sale se contracteazii, una din
sprancene se ndicd sau coltul gurii se smuceste si aceste
semnale contrazic gestul palmei deschise si zimbetul
sincer. Drept urmare, cel care recepteazd toate aceste
semnale e tentat sd nu dea crezare celor auzite.

Se pare cd mintea umand posedd un mecanism de
semnalizare a crorii, care indicd “avarie” atunci cind pri-
meste o seric de mesaje non-verbale neconcordante. Ne
intdlnim insd §i cu cazuri ¢ind, in speranta obtinerii unor
avantaje, se falsificd cu buni stiintd limbajul trupului. S3
ludm, de exemplu, concursurile Miss World sau Miss
Univers, la care fiecare concurenty utilizeazi miscari
corporale grijuliu insusite pentru a crea impresia de
cordialitate si sinceritate. Ele sunt punctate de citre juriu
dupd gradul in carc pot transmite aceste semnale. Dar
chiar si cei mai priceputi dintre noi isi pot falsifica lim-
bajul trupului numai pentru o scurtd pericadd de timp; in
cele din urmd trupul va emite acele semnale care sunt in-
dependente de actiunile constiente. Multi politicieni sunt
cxperti in falsificarea limbajului trupului, folosindu-se de
acesta pentru a face pe alegdtori si dea crezare afirma-
tilor lor; despre cel care procedcazi astfel, cu succes, se
spunc cd are farmec personal, cd este “harismatic”.

Fata este folositd mai des decit orice altd parte a
trupului pentru a camufla minciuna. Noi utilizim
zambetul, Incuviintarea din cap si clipitul in incercarea de
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a masca minciuna, dar, din nefericire pentru noi,
semnalele trupului spun adevdrul, lipseste deci
concordanta dintre gesturile trupului si semnalele noastre
faciale. Studierea semnalelor faciale este in sine o art3. In
aceast¥ carte i-am dedicat putin spatiu; pentru informatii
suplimentare recomand cartea lui Robert L. Whiteside,
intitulatd Face Language (Limbajul feter).

in concluzie, falsificarea limbajului trupului, pentru o
perioad mai lungd de timp, este dificild. Aga cum vom
vedea mai departe, pentru a putea comunica cu altii §i
elimina gesturile care transmit semnale negative, meritd
s4 ne insusim si si utilizim gesturi deschise, pozitive. In
felul acesta, convietuirea cu ceilalti va fi mult mai
pldcuts, iar noi mult mai simpatici in ochii lor.

Cum se minte cu succes?

fn legitur3 cu minciuna, dificultatea consti in aceea ci
actiunile subconstiente ale creierului sunt involuntare si
independente de minciunile verbale, asa ci limbajul
trupului ne di de gol. Acesta e motivul pentru care cei ce
mint rar sunt descoperiti cu usurintd, oricdt de
convingitor ar suna cuvintele lor. In clipa in care incep
s¥ mint¥, trupul lor emite semnale contradictorii i de aici
ni se creeazi senzatia ci ei nu spun adevirul. In timpul
emiterii minciunii, creierul difuzeazd subcongtient
energie nervoasd si aceasta apare sub forma unui gest
care contrazice cele spuse de individ. Anumiti cameni,
ale cdror activitdti implicd minciuna, ca de pildd
politicieni, avocati, actori §i crainici TV, si-au
perfectionat intr-atat gesturile trupului, incét este dificil
de “vdzut” minciuna, oamenii cad in plasd $i inghit tot
ceea ce acestia debiteazi.

Ei isi rafineazd gesturile prin una din urmatoarele
doud cdi. Prima dintre ele constd din exersarea acelor
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gesturi care creeazd “senzatia” ci spun adevirul, in timp
cc ¢1 mint; dar rcusita in acest caz ¢ legatd de un
antrenament indelungat. A doua cale constd in inldturarea
majoritdtii gesturilor, astfel Incdt, in timp ce mint, si nu
utilizeze nici gesturi pozitive, nici gesturi negative, ceea
ce, de asemenea, este foarte greu de realizat.

Dacd se 1veste ocazia, si experimentim urméitorul test
simplu. S& spunem intentionat o minciund unei
cunostinte apropiate, in timp ce ea ne priveste cu atentie,
din cap pénd in picioare, iar noi, printr-un efort
congtient, ne stipdnim toate gesturile corporale. Chiar
cand principalele noastre gesturi sunt suprimate in mod
voit, numeroase microgesturi ne scapd. De pildi,
contractia mugchiului facial, dilatarea si contractia
pupilel, transpiratia fruntii, imbujorarea obrajilor, clipitul
grabit al pleoapelor si multe alte gesturi mirunte care
semnalizeaza prefdcitoria. Cercetirni efectuate prin filméri
cu incetinitorul aratd ci aceste microgesturi dureazi doar
cdteva fractiuni de secundi si ele pot (i sesizate in mod
constient in decursul discutiilor sau negocierilor numai
de anumiti oameni, cum sunt anchetatorii profesionisti,
comis-voiajorii §i cei pe care 1i numim oameni per-
spicace. Cei mai buni reporteri si agenti comerciali sunt
cei care gi-au dezvoltat capacitatea subconstientd de a citi
microgesturile cu prilejul intalnirilor lor directe.

Este evident ci atunci ciind cineva doreste si minti cu
succes trebuie sd-si ascundd trupul sau sd-1 facd ncobser-
vat. latd de ce, la interogatoriile de la politie, suspectul
¢sle agsezat pe un scaun intr-un loc deschis al camereil sau
sub o lumind puternicd, unde trupul lui poate fi observat
in intregime de cel care il ancheteazi. Minciunile suspec-
tului transpar mult mai ugor in asemenea imprejurare.
Desigur, este mai usor de spus 0 minciuni daci stim
asezati la o masd, unde trupul ne este partial acoperit sau
dacd vorbim peste un gard sau din dosul unei porti inchi-
se. Dar cea mai bund cale de a minti este prin telefon.
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CUM SE POATE INVATA
LIMBAJUL TRUPULUI

SA acordim zilnic cel putin cincisprezece minule
studierii si interpretdrii gesturilor altora si, totodatd, sd nc
striduim si ne cunoastem indeaproape gesturile proprii.
Pentru un asemenea studiu este adecvat orice loc unde
diferiti oameni se intdlnesc si intrd in legdtur reciproce.
Astfel, un aeroport este un loc deosebit de propice pentru
observarea intregului spectru al gesturilor umane,
intrucét acolo oamenii isi exprimd liber, prin gesturi,
ravna, luria, supdrarea, fericirea, nerdbdarea g1 multe alte
stiri sufletesti. Ceremoniile sociale, intilnirile de afacer:
si petrecerile sunt, de asemenea, prilejuri excelente. Daca
ati inceput deja si studiati arta limbajului trupului,
mergeli la o petrecere, stati toatd seara singur intr-un colt
ca o fatid cu care nu danseazd nimeni, $i vetl vedea cit de
emotionant este sd urmdresti ritualul limbajului trupului
folosit de ceilalti. Televiziunca oferd si ea un prilej
excelent pentru studicrea comunicdrii non-verbale. Sa
deconectim sunetul si sd Tncercdm sd intelegem cc se
intAmpla doar prin observarea imaginii. Ddnd drumul din
cinci in cinci minute la sunet, vom putea afla cat de
exacte sunt interpretirile noastre in privinta gesturilor
non-verbale. Nu peste mult timp vom putea urmdri un
program intreg fird sunet, intelegdnd actiunea ca i un
om surd.
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CAPITOLUL 11

TERITORII SI ZONE

Mii de cdrti si articole au fost scrise despre marcarea
si apdrarea de ciitre animale — piisiri, pesti $1 primate —
a teritoriilor lor, dar numai n ultimii ani s-a descoperit cd
st omul are teritoriul siu. Cand aceast3 problemd va fi
studiatd si implicatiile ei vor fi intelese, cisti gul va fi nu
numai posibilitatea unei mai profunde intelegeri a
propritlor comportamente si ale altora, dar vor putea fi
previdzute si reactiile personale ale celorlalti.
Antropologul america Edward T. Hall a studiat printre
primii nevoia de spatiu a omului s1 a creat la inceputul
anilor ‘60 termenul “proxemics” (din engl. “proximity”
= apropiere, vecindtate). Cercetirile sale in acest
domeniu au condus la o noui conceptie privind
raporturile cu semenii nostri.

Toate tdrile au un teritoriu marcat de granite clar
definite si, uneori, protejate de trupe Tnarmate. De obicei,
in interiorul acestora sunt delimitate teritorii ma mici,
sub forma unor state confederale sau judete s.a. In
cadrul acestora se afli teritorii si mai mici. printre ele
Orasele, cu suburbii si numeroase striizi, care reprezintd,
uncori, prin ele insele, teritorii inchise pentru cei ce
trdiesc acolo. Locuitorii fiecirui teritoriu ist manifestd o
neclintitd fidelitate fatd de teritoriile lor sl in apdrarea
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acestora sunt adesea neindurdtori, ajungind chiar la

gmucidere. 0
Numim teritoriu si suprafata sau locul pe care o

persoand il considerd ca fiind al sdu, ca si cand ar f1 0
prelungire a trupului sdu. Fiecare om are teritoriul sdu
personal si el cuprinde suprafata din jurul posesiunilor
sale, ca de pild3, casa proprie imprejmuitd de gard,
interiorul masinii sale, dormitorul sdu sau scaunul
personal, precum i, dupd cum Dr. Hall a descoperit, un
anumit spatiu aerian in jurul trupulu sdu.

Acest capitol se ocupd in special de importanta acestu
spatiu aerian si de modul in care reactioneaza oamenil
cind acesta este incilcat.

SPATIUL PERSONAL

Majoritatea animalelor consideri 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 indepdrtate ale Africii poate avea un
spatiu aerian teritorial cu o razi 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, impreund cu alli lei, poate avea un
spatiu personal doar de cétiva metri, ca rezultat direct al
aglomeratiei in care a crescut.

Ca si celelalte animale, si omul fsi are propria sa “buld
de aer” pe care o duce cu sine si a cdrei mirime depinde
de densitatea populatiei acelui loc unde a crescut. Prin
urmare, distanta zonali personald este determinatd
cultural. In timp ce unele culturi, ca de pildd cea
japonezd, s-au obisnuit cu aglomeratia, altele preferd
“spatiile larg deschise” si le place si mentind distanta. In
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orice caz, pe noi ne preocupd, in principal, comporta-
mentul teritorial al oamenilor crescuti in culturile

occidentale. : -
Distanta pe care o persoand o mentine in relatiile sale

cu altii este influentatd si de statutul ei social. Aceastd
problemd va {1 discutatdl intr-un alt capitol.

Distante zonale

Locuitorii albi, de clasd mijlocie, din suburbiile
Australiei, Noit Zeelande, Angliei, Americii de Nord si
Canadei sunt inconjurali, in general, de o “buli de aer”
de acecasi Tntindere. Aceasta poate fi impartiti in patru
distante zonale distincte.

1. Zona intimd — intre 15 si 46 cm.

Dintre toate distantele zonale aceasta este, de departe,
cea mai importantd; omul 7si apdri aceasti zond ca o
proprietate a sa. Doar celor apropiati emotional le este
permis sd pdtrundd Tn ea. Din aceastd categorie fac parte
indrdgostitii, parintii, sotul sau sotia, copiii, prictenil i
rudele apropiate. Exista si o sub-zoni care se intinde
pand la 15am de trup, in care se poate intra doar in cursul
contactului fizic. Aceasta este zona intimi restrinsi.

20na pol
inlim4
15 zona b
46cm | personald 20N3 ht g
46cm- sociald z0na
ki 1,22 publicd
3,60m peste 3,60m
| |

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

Aceasta este distanta pe care o pdstrim fa{d de altn la
sntalniri oficiale, ceremonii sociale si intdlniri prietenesti.

3. Zona sociald — intre 1,22 m si 3,60 m.

Aceasti distant o pistrim fatd de necunoscuti, fatd de
eventuali instalatori sau timplari care ne repard ceva in
cas, fatii de factorul postal, vanzitorii din magazinele
din apropiere, fatd de noul nostru angajat si fatd de tofi
cei pe care nu-i cunoastem prea bine.

4. Zona publicd — peste 3,60 m.

Aceasta este distanta corespunzitoare de fiecare datd
cind ne adresim unui grup mare de oameni (Figura9).

Aplicarea practicd a distantelor zonale

O altd persoani poate pitrunde in zona noastrd intima
in urmitoarele doud situatii: fie intrusul este o rudd sau
un prieten apropiat, sau cineva care doregte si ne facd
avansuri sexuale; fie o persoand cu intentii ostile, dorind
chiar si ne atace. In timp ce noi tolerim pitrunderea
strdinilor in zonele noastre personale si sociale, intrarea
lor in zona noastrd intimé determind schimbdri fiziologice
in insusi trupul nostru. Inima incepe sd batd mai repede,
adrenalina se revarsi in curentul sanguin, se pompeazd
singe in creier §i in muschi, organismul pregdtindu-se
astfel pentru o posibild situatie de luptd sau fuga.

Aceasta Tnsemnd cdi, dacd atingem prietenos cu mana
pe cineva pe care abia l-am cunoscut sau il cuprindem pe
dupd umeri, putem trezi in el o senzatie negativd, chiar
daci respectivul zimbeste si aparent se bucurd, nevrand
si ne jigneascd. Dacd dorim ca oamenii sd se simtd bine
in compania noastrd, si aplicdm de fiecare datd regula de
aur: “Pdstreazd distanta cuvenitd!”. Cu cat intrdam in
relatii mai intime cu altii, cu atat mai mult ni se permite sa
patrundem in interiorul zonelor lor. Un nou angajat, de
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exemplu, va simti, poate, la inceput o riceald din partea
celorlalti, desi acestia nu fac altceva decdt sd-1 mentind la
distanta zonei sociale, pdnd il vor cunoastc mai bine.
Dupd ce el va fi mai bine cunoscut, distanta teritoriald
fad de el va scddea, pand cand, in ccle din urmd, 1 se va
permite accesul in zonele lor personale s1, in unele
cazurn, 1n zoncle lor intime.

Cand doi oameni se sdrutd, relatia lor este trddati de
distanta la care se gasesc soldurile lor. Indrdgostitii Tsi
preseazd cu putere trunchiurile unul de altul, amandoi
aflandu-se in zona intimd a celuilalt. Aceastd situatie
diferd de sdrutul unui necunoscut dat in noaptea de
revelion sau al sotier cclui mai bun pricten al nostru,
care, amandoi, 1 tin bazinul la cel putin 15 cm de al
nostru.

Face exceptie de la regula distanti¥/intimitate cazul in
care distanta spatiald este reclamatii de pozitia sociali a
individului. Un director de intreprindere, de exemplu,
poate fi partener de pescuit, la sférsit de siptimani, al
unui subordonat al sdu si, cu acest prilej, fiecare din ei
poate Intra in zona personald sau intim3 a celuilalt. In
schimb, la birou, directorul 1l tine pe partenerul siu de
pescuit la distanta sociald cerutif pentru a mentine regulile
nescrise ale stratificiini sociale.

Aglomeratia la concerte, la cinematograf, in lift, in
tren sau autobuz atrage dupd sine, in mod inevitabil,
Intruziunea in zona intimd a altora. Este interesant de
observat reactiile oamenilor la aceasti invazie. Existi o
listd Tntreagd de reguli nescrise pe care oamenii din cultu-
rle occidentale le aplici atunci cind infrunti o situatie de
aglomeratie, ca de pildd un lift prea incircat sau
inghesuiala in transportul public. Aceste reguli previd:
1. Nuai voie si vorbesti cu nimeni, nici cu cei pe care
Il cunosti;

2. Trebuie si evili ca privirea ta si se intilneasci cu
Privinle altora:

35



ALLAN PEASE

3. Si pistrezi o “expresie de jucdtor de poker” — fdrd
afisarea vreunei emolil; | _

4. Dacd ai o carte sau un ziar, sd creezi impresia ci
esti afundat adanc in citirea lor;

5. Cu céat aglomeratia este mai mare, cu atat i1 poti
permite mai putine migcadn ale trupului;

6. In lift si urmiresti numerele care indici etajele.

Auzim adesea cuvinte ca “nenorociti”, “nefericiti”,
“disperati” pentru descrierea celor care, in orele de varf,
utilizeazd transportul in comun spre locurile lor de
muncd. Aceste ctichete se folosesc datoritd privirilor
goale, inexpresive ale cildtorilor, dar sunt de fapt
rezultatul unor judecdti gresite din partea observatorilor.
De fapt, cdlitorii respectd regulile care se cer aplicate
atunci c¢dnd, in locurt publice aglomerate, devine
inevitabild invadarea zonelor lor intime.

Cel care se indoieste, sd ia notd despre felul in care se
comportd el insusi cind intrd singur intr-un cinematograf
aglomerat. Indati ce ajunge la locul lui, in mijlocul unei
mdri de fete necunoscute, va incepe sd se conformeze,
asemenea unui robot programat, regulilor nescrise ale
comportamentului in locun publice aglomerate. Cel care
intrd in competitie cu vecinul sdu necunoscut pentru
drepturi teritoriale — pentru posesia bratului de scaun,
de pildd, — realizcazi repede de ce persoanele care merg
singure la un cinematograf aglomerat isi ocupd adesea
locul dupd stingerea luminii §i inceperea reprezentatiei.
Indiferent dacd suntem in lift, la cinematograf sau intr-un
autobuz aglomerat, oamenii din jurul nostru devin
impersonali, ca si ¢dnd n-ar exista, si de aceea, daci
cineva, din intdmplare, incalcd teritoriul nostru intim, nu
reactiondm ca $1 cand am [1 atacati.

O multime furioasd sau un grup de protestatari care
luptd pentru o cauzi comund reactioneazi altfe]l decit
individul atunci cand i se incaled teritoriul. De fapt, se
intampld ceva cu totul diferit. O datd cu cresterea
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densititii aglomeratiet, f iecare individ Va avea un spatiu
personal mai mic §i atunci apare, la { lecare, O slare de
ostilitate, iar 0 datd cu cresterea multimii, aceasta devine
tot mai furigasd §i ameningitoare, putdndu-se declansa o
incdicrare. In acest moment intervine politia, care va
incerca sd disperseze multimea, astfel incét fiecare om
sd-s1 recapete teritoriul personal si s3 sc calmeze.

Abia n ultimii ani guvernele si planificatorii oraselor
au inceput sd dea oarecare crezare faptului ci proiectele
de construire a locuintelor in conditii de fnaltii densitate a
populatiei Tt priveazd pe indivizi de teritoriile lor
personale. Despre urmirile vietuirii in conditii de
densitate excesivd si supraaglomeratie citim fntr-un
studiu recent publicat, cu privire la populatia de ciprioare
din James Island, o insuld la aproape doi kilometri de
coasta Maryland, din Golful Chesapeake, Statcle Unite.
Acesle cidprioare mureau pe capete, in ciuda faptului c
aveau hrand din abundentd, animale de pradd nu
apdruserd §i nici nu era vorba de vreo infectie. In anii
urmdtori, studii similare cu sobolani si icpuri au
dezvdluit aceeasi tendintd. Cercetdri ulterioare au aritat ¢
moartea cdprioarelor s-a datorat hiperactivititii glandelor
suprarenale, apdrutd in urma stresului cauzat de pierderea
de cdtre fiecare ciprioard a teritoriului propriu, o dati cu
cresterea intregii populatii. Glandele suprarenale au un
mare rol in reglarea cresterii, a reproductiei si in
capacitatea de apdrare a trupului. Astfel, vinovatd cra
Suprapopularea carc a condus la stres si nu alti factori, ca
Inanitia, infectia sau agresiunea altora.

Avand in vedere toate acestea, este usor de inteles de
C¢ tocmar in locurile cu cea mai mare densitate a
populatiei Tnregistrdm cel mai mare numir de crime si
acte violente.

Anchetatorii de politie utilizeazi tehnica invaziei
teritoriale pentru a zdrobi rezistenta criminalilor
interogati. Suspectul este asezat pe un scaun fix, f3rd
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rezemitoare. intr-un loc spatios al camerei §i, in timp ce 1
se pun intrebdri, anchetatorii pdtrund in zona lui intima s
restrans-intim3, mentinindu-se acolo pdnd ce el
rispunde. De reguld, e nevoie de o perioadd scurtd de
timp pentru ca aceastd hirtuiald teritoriald sd infrangd

rezistenta criminalului. | % _
Conduciitorii de intreprinderi pot utiliza acelasi mod

de abordare pentru a obtine informatii de la subalternii
lor mai retinuti, insd folosirea acestelr metode de un om

de afaceri in convorbirile cu clientii ar fi o prostie.

Ritualul alegerii locului

Atunci cind cineva pretinde un spatiu sau un loc
printre persoane strdine, cum ar fi un loc la cinema, la
masa unei consfdtuiri sau un cuier pentru prosop pe
terenul de sport, el va proceda intr-o manierd foarte
previzibild: de obicei, ocheste spatiul cel mai larg
disponibil dintre doud scaune sau cuiere ocupate. La
cinematograf, el va alege un scaun care se giseste la
mijlocul distantei dintre capdtul rdndului s1 cel mai
apropiat spectator. Pe terenul de sport, cuierul preferat
va fi cel care se giseste in locul cel mai spatios: la myjloc,
intre alte doud prosoape sau intre capétul cuierelor i cel
mai apropiat prosop. Scopul acestui ritual este sd nu fic
jignite alte persoane, nici prin apropiere prea mare, nicl
prin indepdrtare prea mare de ele.

Daci la cinematograf alegem un scaun care nu este la
jumadtatea drumului dintre capdtul randului $1 persoana
cea mai apropiatd, aceasta se poate simt ofensala pentru
cd ne-am asezat prea departe de ea sau intimidatd in caz
cd ne-am asezat prea aproape; deci, scopul principal al a-
cestui ritual de alegere a locului este mentinerea armoniel.

Singura exceptie de la aceastd reguld este alegerca
cabinei la WC-urile publice. Conform cercetinlor, in 90
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la sutd din cazuri este aleasi ultima cabind, iar daci
aceasla este ocupatd, se aplici principiul “de mijloc”.

Factori culturali care influenteaza
distantele zonale

Un cuplu tandr, recent emigrat din Danemarca in
Sydney, a fost invitat sd se inscrie in clubul local al
Asociatiel Jaycees. La céteva sdptimani de la primirea
lor, mai multe femei, membre ale clubului, s-au plans ci
danezul le-a fdcut avansuri, cd nu se simt confortabil in
prezenta lui, 1ar bdrbatii au avut senzatia ci femeia
danezd le-ar fi sugerat non-verbal cd ar fi dispusi la
relatil sexuale cu ei.

Figura 10. Distan{a de conversafie acceptabild
pentru majoritatea celor din orase mari

Acest caz ilustreazd faptul cd, la multi europeni,
distanta intimd este doar de 20-30 cm si, in uncle culturi,
chiar mai micd. Cuplul danez s-a simtit pe de-a-ntregul
calm si relaxat la o distant¥ de 25 cm de australieni, fird
sd-si dea seama ci au pdtruns induntrul zonei intime de
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46 cm. De asemenea, danezii au folosit mai frecvent
privirea insistentd decit o fac australienii, ceea ce a dat
nastere la un plus de judeciti gresite fati de comporta-
mentul lor.

Figura 11. Reaclia
negativd a femeii pe teri-
toriul cdreia pdtrunde un
bdrbat. Ea se lasd putin
inapoi, se strdduiegte sd-gi
men{ind distanfa conforta-
bild. Bdrbatul este probabil
dintr-o tard unde zona
personald este mai micd §i
Jace un pas inainte pentru a
sta la o distan{d care pentru
el este confortabild. Femeia
poale inlerprela aceasta ca o
apropiere sexuald.

Pdtrunderea in teritoriul intim al cuiva de sex opus
este metoda prin care se aratd interes fatd de persoana
respectivd si, de obicel, se fac — ceea ce numim —
“avansuri”. Dacd inaintarea spre zona intim3 este
respinsd, se face pasul inapoi pentru a mentine distanta
zonald; dacd ea este acceptatd, persoana in cauzi riméine
pe loc si 1i permite intrusului si rdmand induntrul zonei ei
inume. Ceea ce pentru cuplul danez era un comportament
obignuit, pentru australieni pdrea un avans sexual.
Australienii, la rdndul lor, erau considerati de ciitre
danezi ca nigte oameni reci §i neprietenosi, deoarece tot
tmpul se retrdgeau pentru a-si pdstra distanta considerat
de e1 confortabila.

La o consfétuire tinutd recent in S.U.A. am observat
cd, atunci cand se intilneau s§i conversau, participantii
americani stiteau unul fatd de celilalt la distanta obisnuiti
de 64-122 cm, in tot timpul discutiei mentinind aceeasi
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pozitie. Cind insd un participant japoncz discuta Cu un
american, el incepcau [ard sd vrea sd inconjoare incet
sala, americanul retrigindu-sc merecu dln_ fala
japonezului, iar acesta incercand sd sc apropic de
american. Amandor se straddulau, de fapt, sd ajungd, unul
fatd de celdlalt, la o distantd confortabild, potrivit tipului
cultural al fiecXruia. Japonczul, cu zona sa intimd mai
micd de 25 cm, pdsca tot timpul inainte, pentru a-si
corecta nevoila sa spatiald, dar prin aceasta pitrundea in
spatiul inim al americanului, obligindu-| pe acesta si
facd un pas inapoi, pentru a ajusta propriul siu spatiu.
Imaginile video fdcute cu acest prilej si prezentate cu o
vitezd maritd crecazd impresia cd cei doi danscazi in jurul
sdlil sub conducerea japonezului. Este evident, deci, ci
atunci cdnd asiatici $i curopeni sau americani poarti
tratative de afaceri se privesc unii pe altii cu oarecare
suspiciune: europenii $i americanii considerd ¢ asiaticii
“dau din coate” si sunt prea familiari, iar asiaticii se
referd la curopeni si americani ca la nistc oameni
“neatrdgatori”, “trufasi” si “glaciali”. Lipsa cunoasterii
variatitlor de distantd a zonelor intime din diferitele
culturi poate conduce usor la idei gresite si la aprecieri
reciproce inexacte.

Distante zonale la tari si la orase

Cum am amintit deja, m3rimea spatiului personal
solicitat de un individ depinde, in primul rind, de
densitatea populatiei acelor locuri unde el a crescut. Cei
crescutl pe meleaguri rurale rar populate pretind un
Spatiu personal mai mare decét cei crescuti fn orase dens
populate.

Dacd privim la ce distantii intinde bratul cel care da
mana cu cineva, afldm imediat dacd provine dintr-un
mare orag sau dintr-un colt indepirtat de tard. Locuitorii
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Figura 12. Doi ordgeni isi strang mdinile

oragelor mari au o “buld de aer” proprie de 46 cm;
aceasta este s1 distanta dintre incheietura méiinii si bustul
lor atunci cénd Tsi intind mainile (Figura 12).

In felul acesta ména sa se intilneste cu mana celuilalt
pe un teritoriu neutru. Oamenii crescuti in orisele de
provincie, cu o densitate a populatiei mult mai mic¥, pot
avea o “buld de aer” teritoriald de 100 ¢cm sau chiar mai
mare §1, in medie, aceasta este distanta misurati Tntre
incheietura méinii si trupul lor atunci ¢ind 1si dau ména
(Figura 13).

Oamenii de la tard au tendinta si stea cu picioarele
bine infipte si cu trupul cit mai inclinat inainte pentru a
putea Intdlni mana celuilalt, in timp ce locuitorii unui
mare oras fac un pas Tnainte pentru a-1 saluta pe celilalt.
Cei crescuti in tinuturi mai indepirtate sau rar populate
au nevoie de un spatiu personal i mai mare, care poate
ajunge pand la 6 metri. Ei preferd si nu-si dea mana, ci
sd se salute cu ména ridicatd, stind la oarecare distanti
unul de celdlalt (Figura 14).
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Figura 13. Bdrbafi dintr-un ordgel
de provincie, salutandu-se

Figura 14. Doi barbati
din finuturi rar populate se saluldi

Agentii comerciali din marile orase vor considera util
acest gen de informatii atunci cdnd intrd in legdturd cu
lermieri din zone rurale rar populate, pentru a le vinde
cchipament agricol. Tindnd cont ci fermierii pot avea o
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“buld de aer” intre 100 si 200 cm si chiar mai mult,
intinderea mdinii poate fi consideratd ca un deran;
teritorial, provocdnd o reactic negativd din partea
fermierului sau o pozitie de apdrare. Dupd pdrerea
aproape unanimd a agentilor comerciali care au obtinut
rezultate bune, cele mai favorabile conditii de viAnzare
apar atunci cand locuitorului unui ordsel de provincie i se
dd ména cu bratul intins, 1ar fermierul dintr-un tinut mai
izolat este salutat de la distanti cu ména.

TERITORIU SI PROPRIETATE

Proprietatea personald a unui individ sau locul utilizat
in mod regulat de el constituie teritoriu privat si individul
este gata sd intre in luptd pentru apdrarea lui, ca si in
cazul spatiului aerian personal. Locuinta personali,
biroul si autoturismul reprezint3 teritorii, fiecare avind
granite clar marcate prin pereti, porti, garduri si usi.
Fiecare teritoriu poate avea mai multe subteritorii. De
exemplu, intr-o locuinti, teritoriul privat al femeii 1l pot
constitui bucdtina si spdldtoria si ea va protesta daci va
fi deranjatd in.timp ce le foloseste; locul favorit al omului
de afaceri este masa de tratative; cei care iau masa la
cantind au locul lor preferat, iar tatil are scaunul siu
preferat in casd. Aceste suprafete sunt de obicei marcate,
{iecare, prin obiecte personale ldsate acolo sau in apro-
piere, sau prin folosirea lor frecventd. Cel care ia masa la
cantind poate merge pani acolo incdt si-si graveze
initialele pe masa la care este locul “s#u”, iar omul de
afaceri va marca teritoriul siu la masa de tratative cu
asemenea obiecte ca scrumiera, pixuri, carti §i imbriici-
minte agezate la limita celor 46 cm ai zonei sale intime.
Dr. Desmond Morris noteazi ci studiile intreprinse in
legdturd cu modul de folosire a bibliotecilor arati ¢ daci
O carte sau un obiect personal este ldsat de cineva pe
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masa de citit, aceasta Tnseamnd retinerca locului, Tn
medie, timp de 77 de minute; o haind ldsatd pe scaun in-
seamna o rezervare de doud ore. Un membru de familie
isi marcheazi scaunul preferat de acasa ldsand pe el sau
langd el un obiect personal, o pipd, o revistd, indicand
prin aceasta cd is1 revendicd locul si posesia acestuia.

Dacd stdpanul casei invitd un agent comercial si stea
JOs si acesta, inocent, se asazd chiar pe scal_mul “lu_l“,
viitorul cumpdritor poate deveni nervos si, datorit
acestei pdtrunderi in teritoriul sidu, si se pund fn
defensivd. Printr-o simpld intrebare ca aceasta: “Care
este scaunul dumneavoastrd?”, pot fi evitate rezultatele
negative produse de asemenea erori teritoriale.

Autovehicule

Psihologii au observat ¢ cei care conduc autovehicule
reactioneazd cind este vorba de teritoriile lor intr-o
manierd adesea total diferitd de comportamentul lor social
normal. Se pare cd autovehiculul mireste uneori exagerat
spatiul personal al individului. In unele cazuri, teritoriul
este mdrit de zece ori fatd de dimensiunea lui normali.
incit conducdtorul auto considerd ci are dreptul la un
spatiu de 9-10 metri in fata si in spatele autovehiculului
sdu. Cind un alt conduciitor 7i tAsneste in fat, chiar daci
nu produce o situatie periculoasd, conducidtorul nostru
trece printr-o schimbare fiziologicd, devine furios si
eventual il si atacd pe celdlalt. S comparim aceasta cu
Situatia care se produce atunci cind acelasi om se
pregdteste sd intre intr-un lift, dar o altid persoand o ia
inainte, pitrunzand in teritoriul sdu personal. In aceast}
Situatie, reactia sa de obicei include scuzele de rigoare si
il lasd pe celilalt s3 intre primul; este cu totul altceva fati
de ceca ce se intdmpli atunci cind un alt conducitor auto

i1 trece brusc in fatii pe sosea.
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Pentru unii ocameni masina devine un invelis protector
in care ei se pot ascunde de lumea exterioar.

In rezumat, vom fi primiti sau respinsi de altii in
functie de respectul manifestat fatd de spatiul lor
personal. Iatd de ce tipul de om prea degajat, care bate
imediat pe umdr pe oricine intilneste sau il cuprinde
peste umerti pe cel cu
care discutd este, in
mod nemadrturisit,
antipatizat. Deoarece
distanta spatiali tinu-
1 fatd de altii poate fi
influentatd de un ma-
re numdr de factor,
este importantd lua-
rea in consideratie a
tuturor criteriilor
inainte de a ne forma
0 judecatd despre
modul in care o
persoand mentine o

Figura 15. Cine ce este

anumita distanti. §i de unde provine?
Din Figura 15 putem ajunge la oricare din urmitoarele
prezumtii:

1. Atit birbatul cit si femeia locuiesc intr-un mare
oras, 1ar birbatul face femeii avansuri intime.

2. Bdrbatul are o zond intim3 mai restransi decit
femeia si incalcd cu inocentd zona ei.

3. Bdrbatul apartine unei culturi cu o zoni intim
restransd, iar femeia a crescut intr-un tinut rural.

Cateva intrebdri simple si observarea in continuare a
acestui cuplu ne pot conduce la raspunsul corect, evitind
astlel situatiile neplicute create de prezumptiile incorecte.




CAPITOLUL HI

GESTURI FACUTE CU PALMA

Palmele deschise indicd onestitate
FRANCHETE SI ONESTITATE
In decursul istoriei, palma deschisd a fost asociati cu

ade\férul, onestitatea, supunerea, umilinta. Au fost
rostite multe jurdminte cu palma pe inim#, iar cind
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cineva depune mdrturie la judecdtorie 1§ rndicd méana cu
palma deschisi. Biblia e tinutd in ména stingd, iar palma
dreapti e ridicatd in sus ca si fie vdzutd si de membrii
completului de judecati

Figura 16. “Permitefi-mi sd fiu absolut sincer”

Cu prilejul intilnirilor de zi cu zi, oamenii utilizeaz
doud pozitii de bazi ale palmelor. In prima din ele, palma
este indreptatd in sus §i ea e caracteristic pentru cei care
cersesc (Figura 17). In cea de a doua, palma este
indreptatd in jos, de parcd ar opri sau ar reline ceva
(Figura 18).

Una din cele mai sigure cii de a descoperi daci cineva
este sau nu sincer si onest ne-o oferd observarea etalirii
palmelor. Tot asa cum céinele fsi aratd supunerea sau
capitularea prin etalarea burtii, si animalul-om se
foloseste de palmele sale pentru a-si etala atitudini sau
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emotii similare. De exemplu, cind oamenii doresc sd
arate ci sunt deplin sinceri si onesti, intind una sau
amdndous palmele deschise citre celdlalt, ca §1 cum ar
spune ceva de genul urmadtor: “F’t}rmltc;l-m: sift l'l_u
absolut sincer” (Figura 16). Cand cineva sc destdinuie
sau se manifestd sincer, isi etaleazd integral sau partial
palmele in fata celuilalt. Ca §i cea mai mare parte a
limbajului trupului, si acesta este un gest complet
inconstient, ceea ce ne did senzatia sau binuiala cd
respectivul spune adevdrul. Cand un copil minte sau
tinuieste ceva fsi ascunde palmele la spate. In mod
similar, sotul care vrea s tdinuiascd ceva fsi ascunde
palmele in buzunare sau le tine intr-o pozitic de
incrucigsare a mainilor, in timp ce incearcd si se explice.
Intr-o asemenea situatie, tocmai palmele ascunse pot trezi
bdnuiala nevestel cd sotul nu spune adevarul.

Agentit comerciali sunt invitati sd observe palmele
deschise ale clientului cind acesta expune motivele
pentru care nu poate cumpdra produsul, intrucit
argumente intemeiate pot fi aduse numai cu palmele
deschise.

FOLOSIREA INTENTIONATA A PALMELOR
PENTRU A INDUCE IN EROARE

Cititorul ne poate intreba: “Prin aceasta vreti s
Spuneti cd, dacd eu mint cu palmele deschise, oamenii
ma vor crede?” Rispunsul este da si nu. Dacd cineva
spune o minciund evidentd cu palmele deschise, el
continud si rdmani nesincer in fata auditoriului siu,
deoarece multe din gesturile care ar fi vizibile daci el s-ar
manifesta onest lipsesc, iar gesturile negative utilizate
atunci cind omul minte devin vizibile si nu se potrivesc
Cu palmele lui deschise. Asa cum am amintit, escrocii si
mincinosii profesionisti sunt cameni care si-au dezvoltat
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acel talent deosebit de a insoti in mod constient
minciunile lor verbale cu semnalele non-verbale dorite.

Cu cét mai eficient poate utiliza escrocul profesionist
gesturile non-verbale ale onestititii in timp ce minte, cu
atiit mai bun este in “profesia” sa.

Este posibil, totusi, ca, practicind gesturile palmei
deschise in comunicdrile cu altii, omul s3 apari intr-o
posturd mai credibild s1, invers, cu cit gesturile palmei
deschise devin obisnuite, sd scadd tendinta de a minti.
Este interesant faptul cd majorititii oamenilor le vine greu
sd mintd cu palmele deschise, iar folosirea semnalelor
palmei poate ajuta, practic, si la indbusirea intentiei altora
de a ne furniza unele informatii false si, in felul acesta,
sd-1 indemne spre sinceritate cu noi.

Puterea palmei

Unul din cele mai putin observate, dar, totodati, si
cele mai eficiente semnale non-verbale este transmis de
palma omului. Utilizarea corect a palmei 1l poate investi
pe om cu un anumit grad de autoritate si cu capacitatea de
a-1 dirija pe altii prin gesturi.

Gesturile principale de indrumare ale palmei sunt
urmdtoarele trei: palma indreptats in sus, palma indrepta-
td Tn jos s1 palma strinsd pumn, cu degetul arititor
intins. Diferenta dintre cele trei pozitii este ilustrati de
urmdtorul exemplu: sd presupunem cd il rugdm pe cineva
sd rnidice o cutie si sd o ducd intr-un alt loc din aceeasi
camerd. Vom utiliza acelasi ton, aceleasi cuvinte si
accleasi expresii faciale, schimbénd doar pozitia palmei.

Palma intoarsd in sus este utilizatd ca un gest de
supunere, neamenintidtor, evocind gestul cersetorului de
pe stradd. Cel rugat sd schimbe locul cutiei nu va simti
nici o presiune in cerere, iar in cadrul relatiei normale de
superior/subordonat nu se va simti amenintat.
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Palma intoars3 n jos asigurd autoritate imediatd. Cel
ciruia 7i adresdm rugidmintea are impresia cd a primit un
ordin de a muta cutia, iar in functie de relatiile pe care le
are cu noi, pot apdrea la el sentimente contradictori. De
exemplu, dacd persoana solicitatd este de acelagi rang cu
noi, ea poate refuza cererea noastrd transmisd cu palma
intoarsd in jos, mai degrabd ar satisface dorinta noastra
dacd am utiliza pozitia palmei in sus. Dacd e vorba de un
subaltern, gestul palmei fintoarse Tn jos este
corespunzitor, intrucit avem autoritatea de a-I utiliza,

Figura 17. Pozifia de supunere

Figura 18. Pozifia de dominare

) _Tn Figura 19 palma este inchisd, iar degetul ariititor
Intins devine o batd simbolicd, cu care vorbitorul il
amenintd pe ascultdtor pentru a-l supune. Degetul
ardtdtor Tntins este unul din cele mai iritante gesturi care
pot {1 utilizate in timpul conversatici, mai ales daci vor-
bitorul, concomitent, bate si ritmul cuvintelor sale. Cei
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care utilizeazd des gestul degetului arititor intins si
incerce folosirea celor doud pozitii ale palmei si vor

constata cd prin aceasta vor obtine o atitudine mult mai -

relaxatd din partea altora si un efect mult mai pozitiv
asupra lor.

Figura 19. Pozitia agresivi

STRANGEREA DE MANA

Strangerea mdinii este o relicvil din epoca n care omul
vietuia in pesteri. De cite ori acesti oameni se intdlneau,
indltau bratele in aer cu palmele deschise, pentru a ariita
cd nu au arme la ei. In decursul secolelor, acest gest al
palmei ridicate s-a modificat, apirand gesturi cu palma
pusd pe inima si multe alte variante. Forma moderni a
acestui strdvechi ritual de salut este intinderea mainii S
strangerea palmelor atét la intdlnire, cit si la despdrtire.
In mod obignuit, intr-un asemenea gest mdinile se
scuturd intre cinci si sapte ori.

Dominare si supunere in stringerile de mana
Tinadnd seama de tot ceea ce am spus pand acum
despre impactul comenzilor date in pozitiile palmel

indreptate in sus si in jos, si analizim importanta acestor
pozitii in stringerea de méni.
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Si presupunem ci doi indivizi sc intdlnesc pentru
prima dati si se salutd cu obignuita stringerc de mana.
Cu acest prilej poate si fie transmisd una din cele trei
atitudini de bazi: ‘ |

— dominarea: “Acest om vrea si md domine. Trebuie

sd fiu mai precaut”; i
— supunerea: “11 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 i prin aplicarea constientd a unor
tehnici de strdngere a mainii putem influenta direct
rezultatele unei intdlniri cu o altd persoand. Acest capitol
al lucrdril noastre constituie una din putinele contributii
documentate cu privire la tehnicile de control in
strangerea de mana.

Intr-o stringere de méand dominarea se face simfitd
prin intinderea mainii cu palma in jos (Figura 20, mineca
de culoare inchisd). Palma nu trebuie si fie intoarsi
complet spre podea, dar fa{d de palma celuilalt trebuie s%
arate in jos, prin aceasta dandu-i de inteles ci dorim si
prcludm controlul in cursul intdlnirilor viitoare. Studiul
intreprins asupra unui numir de 54 de cameni de afaceri,
cu functii de conducere si cu succese in activitatea lor, a
dezvdluit ci 42 dintre ¢i nu numai ¢i au avut initiativa
strangerii -mdinii, dar au si utilizat-o in varianta
dominatoare a acesteia.

Tot asa cum cdinele isi manifestd supunerea cénd se
lasd pe spate si isi expune beregata invingitorului, si
omul foloseste gestul palmei intoarse in sus pentru a-si
ardta supunerea fatd de celilait. Intinderea méinii cu
palma in sus este opusul strAngerii de mini cu sens de
dominare (Figura 21). Ea este eficace mai ales atunci
cand vrem si incredintdm conducerea celeilalte persoane
sau o |dsdm sd inteleagd ci este stdpdnd pe situatic.
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Totusi, desi strangerea de mﬁn; cu palma in sus arat3
o atitudine de supunere, pot exista imprejurdri care
micsoreazad aceastd semnificatie, s1 pe care trebuie si le
ludm n considerare. Cum ardtam, dacli cineva suferd de
artritd la maini va fi nevoit s dea mana intr-o manier
amortitd, ceea ce va face ca palma si se intoarci usor in
pozitia de supunere. Chirurgii, artistii plastici, muzicienii
si toti cei care isi utilizeazd mainile Tn profesiile lor pot,
de asemenea, sd dea mdna moale, pur si simplu pentru a
o proteja. Gesturile care urmeazd dupd stringerea de
mand furnizeazd date suplimentare privind aprecierca
persoanei in cauzd: omul ingdduitor va folosi si alte
gestur1 de supunere, iar cel inclinat spre dominare va

utiliza si miscidn mai agresive.

Figura 20. Primul preia conducerea

Figura 21. Primul cedeazdi
conducerea

Figura 22. “Strangerea de mdnd birbdteasci”
Cand doi oameni, ambii cu intentii de dominare, fsi

strang mdinile, are loc o luptd tacitd si, desigur,
simbolicd intre ei, Tntrucit fiecare incearcl si intoarci
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palma celuilalt intr-o pozitie de supunere. Rezultatul este
o strangere de ménd asemandtoare unei menghine, cand

cele doudi palme rimén in pozitie verticald i fiecare din
cei doi Tncearci fatd de celdlalt un sentiment de respect si
consens (Figura 22). In acest mod il nvata tatil pe

baiatul sdu si strangd “barbdteste” mana celuilalt.

Figura 23. Celui din dreapta
i se intinde mdna in mod dominant

Figura 24. Cel din dreapta dd ména
§i face un pas inainte cu piciorul stang

Cand ni se Intinde ména in manierd dominant este nu
numai dificild, dar si bititoare la ochi orice incercare de a
forta Intoarcerea palmei celuilalt in pozitie de supunere.
EXistd Tnsd o cale simpld pentru a-1 dezarma pe cel ce
Ininde ména in manierd dominanti si pentru a obtine noi
controlul, avind totodatd posibilitatea de a-1 intimida pe
celdlalt prin fncilcarea spatiului siu personal.
Perfectionarea acestei tchnici se obtine numai prin
dantrenament: in timp ce intindem ména citre mana
Eclmla] L, cu piciorul sting facem un pas inainte (Figura
24). Aducem apoi in fatd piciorul drept, ne intoarcem
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spre stanga (in raport cu el{ st suntem de-acum fin spatiul
sdu personal (Figura 25). In incheierea acestei manevre
aducem piciorul sting langd cel drept, apoi i scuturim
mana. Aceastd tacticd permite sd indreptim pozitia
anterioard a strangerii de ména si sd intoarcem in pozitie
de supunere ména celuilalt. Ea permite, de asemenea, si
preludm comanda prin pdtrunderea in zona sa intimi.

Sd analizdm pozitia noastrd, pentru a stabili daci
facem un pas inainte cu piciorul stidng sau cu cel drept,
atunci cdnd intindem bratul pentru a stringe méana cuiva.
Cei mai multi cameni sunt dreptaci si de aceea ajung intr-
o pozitie dezavantajoasd cind li se di méina in manier de
dominare, deoarece li se micsoreazd adaptabilitatea
proprier mdini §1 spatiul de manevré a acesteia, ceea ce
permite celeilalte persoane si preia conducerea. Trebuie
sd exersam ca in clipa strangerii de ména s facem un pas
inainte cu piciorul
stdng sI vom con-
stata cit de simplu
este sd neutralizim
0 strangere de
ménd fAcutd in ma-
nierd de dominare
si sd preludm noi
controlul.

Figura 25. Cel din
dreapta igi aduce
piciorul drept in
Jajd, pdtrunde in
zona intimd a
celuilalt i modificd
pozifia strangerii de
mdnd intr-una ver-
ticald
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Cine intinde primul mana?

Decsi este un obicei indeobste admis ca la prima
intdlnire cu o persoand sd dim mdéna cu ea, existi
anumite Timprejurdri in care ar [i lipsit de intclepciune ca
noi sd inifiem stringerea mdinilor. Avind in vedere
faptul cd a da ména este un semn de bund primire, inainte
de a avea aceastd iniliativd este bine sd ne punem citeva
intrebdri. Sunt, oare, binevenit? Este omul acesta
bucuros cd ma intdalneste? Agentii comerciali stiu ca dacd
intind el primii ména unui cumpdrdtor la care au sosit
fard un anunt prealabil $1 neinvitati, initiativa lor se poate
solda cu un esec, deoarece eventual nu sunt binevenit $i
atunci cumpdrdtorul se simte cd e pus sd facd un lucru pe
care nu doreste sd-1 facd. De asemenea, oamenii suferind
de artrozd §1 cei ale cdror profesii sunt legate de
indemanarea mainilor lor pot adopta o atitudine defensiva
dacd sunt obligati sd dea mdna. Tindnd cont de toate
acestea, agentii comerciali sunt instruiti ¢ este mai bine
sd astepte pand li se intinde ména, iar daca acest gest nu
are loc, sd dea din cap in secmn de salut.

Diferite moduri de a strange méana

Impingerea Tnainte a palmei cu fata in jos este cu
sigurantd una din cele mai agresive modalitidti de a
strange mana, intrucét lasi putine sanse celeilalte part: de
a stabili o relatic de la egal la egal. Este maniera tipicd
pentru barbatii agresivi, puternici, care intotdeauna intind
primii ména si al cdror braf rigid cu palma intoarsd
complet in jos 1l obligd pe celdlalt la o pozitie de supu-
nere, [1ind nevoit s3 rdspundd cu palma intoarsa in sus.

Sunt mai multe metode pentru a para Tmpingerea
inainte a palmei cu fata in jos. Poate fi folositd tehnica
pasului de dreapta (Figurile 23-25), dar uncori ca este

L
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dificil de utilizat, deoarece bratul initiatorului incordat si
rigid impiedica punerea sa in aplicare. O manevra simpli
constd in prinderea pdrtii de sus a maéinii celeilalte
persoane §i apoi scuturarea ei (Figura 27).

Figura 26. Impingerea inainte
a palmei cu faja in jos

Figura 27. Stoparea elanului celui care
impinge inainte palma cu fata in jos

In felul acesta, cel care o aplici devine partea
dominantd, nu numai pentru ci are controlul asupra
mainii celuilalt, dar si pentru ci ména sa cu palma
intoarsd in jos ajunge in pozitie superioars, deasupra
mdinii celuilalt. Intrucit aceasta il poate deranja pe
agresor, dupd pdrerea noastrd manevra trebuie utilizat3
cu grjd si discerndmant.

Figura28. “Mdnusa”
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Strangerea mainii in maniera “manusi” este denumiti
uneori §i strangerea de méani a politicienilor. Initiatorul
acestel tchnici incearcd si creeze impresia ¢ este un om
demn de incredere si onest; efectul va fi ins3 opus celui
scontat, dacd tehnica este aplicati unei persoane intilnite
pentru prima datd. Primitorul va deveni banuitor si
precaut in privinta intentiilor initiatorului. “M24nusa” se
reccomandd a [i1 utilizatd numai cu oameni pe care
initiatorul 7t cunoaste bine (Figura 28).

O strangere de mand de politician
Putine gesturi de salut sunt atit de neplicute ca

strangerca de mani “peste mort”, mai ales dac ména ¢
feCe sau umedi. Senzatia de mdnd moale si nemiscati pe
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care o sugereazd “pestele mort™ 1l face pe cel ce foloseste
aceastd stringere de méand nepopular $1 multi il vor
considera un caracter slab, in special pentru usurin{a cu

Figura 29. “Pegtele mort”

care palma sa poate fi risuciti cu fata tn sus. In mod
surprinzdtor, multi oameni care dau ména in maniera
“peste mort” nu sunt constienti cd procedeazi in acest
fel. De aceea cste bine sd cerem pdrerea prietenilor nostri
despre modul in care ddm mana, inainte de a ne decide

cum sd proceddm in viitor,

Figura 30. Strdngerea brutald a incheieturii degetelor
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Strangerea brutald a incheieturii degetelor este
specialitatea indivizilor agresivi. Din nefericire, in afara
unei Tnjurdtun sau a unei reactii fizice, chiar dure, nu are
alt antidot eficient.

Asemdndtor cu Tmpingerea inainte a palmei intoarse in
jos, intinderea bratului ngid este folositd de tipii agresivi,
scopul principal urmdrit fiind tinerea la distantd a
celuilalt, in afara zonel intime a initiatorului. Metoda este
utilizatd s1 de oameni crescuti la tard, care au o zond
intimd mai largd, pentru a proteja propriul teritoriu
personal. Cei de la tard, in timp ce isi imping Tnainte
bratul rigid, au tendinta de a se apleca putin inainte,
balasdndu-se adesea pe unul din picioare.

Figura 32. Apucarea varfului degetelor

_ Apucarea virfului degetelor seamind cu o impingere
inainte a unwu brat ngid care si-a pierdut tinta. Cel care o
[oloseste prinde din greseald degetele celuilalt. Desi
gestul initiatorului poate pdrea primitorului ca fortat si
Pasionat, Tn realitate el denoti lipsa increderii in sine. Ca
?l aruncarea bratului rigid Tnainte, si apucarea vérfului
degetelor este un gest menit si tind la o distanlX
corespunzitoare partea cealalti (Figura 32).
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Tragerea primitorului in interiqrul te_.riloriului
initiatorului poate insemna doud lucruri: in primul rdnd,
ci initiatorul este un tip nedecis, care se simte in
sigurantd numai induntrul spatiului sdu personal, sau, in

al doilea rand, cd initiatorul apartine unei culturi care
impune o zond intimd restransd si, deci, comportamentul

sau este normal.

Figura 33. Tragerea de braf a primitorului

A da ména cu cineva utilizdnd ambele médini denotd
sinceritate, incredere, profunzime a sentimentelor.
Trebuie amintite aici doud elemente importante. Mai
intdi, ména stingd este utilizatd pentru exprimarea
plusului de sentimente pe care imtiatorul doreste sdle

Figura34. Prinderea
incheieturii mdainii
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transmits, iar amploarea
acestuil plus de senti- |
mente este direct legatd
de drumul parcurs de
mana stangd a initiato-
rului pe bratul drept al &
primitorului. Apucarea
cotului, de exemplu,
(Figura 35), transmite
mai multe sentimente
decdt prinderea Tncheie-
turii mainii (Figura 34),
iar prindereca umérului
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(Figura 37), mai multe
decat strangerea brafu-
lui superior (Figura
36). In al doilea rand,
miscarea mainii stingi a
initiatorului reprezinti o
pdtrundere in zona inti-
md si in cea intimd/res-
trinsd a celuilalt. In
general, prinderea in-
cheieturii méainii §i apu-
carea cotului sunt ac-
ceptate numai intre
prieteni sau rude apro-
piate si, in aceste cazu-
ri, doar ména stingd a

Figura 35. Apucarea cotului

initiatorului patrunde in
zona intim3 a primitoru-
lui. In schimb, prinde-
rea umdrului si strange-
rea bratului superior
inseamnd intrare in
zona intima restransa si
poate implica o legdturd
fizicd reald. Ele vor fi
utilizate numai intre
oameni care, in timpul

f strangeni de ménd, simt
cd intre ei existd o

Figura 36. Strdngerea puternicd legdturd emo-
brapului superior tionald. Dacd plusul de

| sentimente nu  este
FeCiproc sau initiatorul nu are motiv temeinic pentru
folosirea ambelor méini la strangerea mainii, primitorul
vVa deveni binuitor, neincrezitor in privinta intentiilor
'Niliatorului. Vedem frecvent politicieni in raporturile cu
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alegitorii sau agenti comerciali in relatiile cu nou clients
dand mana cu ambele méini, fdrd si-§i dea seama cd prin
acest gest pot deveni indezirabili, iar rezultatele contrare

celor asteptate.

Figura 37. Prinderea umdrului




CAPITOLUL IV

GESTURI ALE MAINII SI BRATULUI

GESTURI ALE MAINII

Frecarea palmelor

Nu demult ne-a vizitat o prietend pentru a discuta cu
solia si cu mine detaliile unei viitoare partide de schi. In
timpul conversatiei, brusc s-a rezemat de spitarul
scaunului 1 un zdmbet larg i-a apdrut pe fatd, a inceput
sd-si frece palmele si a exclamat: “Abia astept s3
plecim!”. Far¥ cuvinte ea ne spunea ci, dupi asteptirile
€1, excursia va fi o reusita.

Frecarea palmelor este modul non-verbal prin care
oamenii 1si fac publice asteptdrile lor pozitive. Jucitorul
de barbut scuturd bine zarurile in palma sa inchis¥, semn
Cd se asteaptd la un cistig sigur, prezentatorul fsi freacy
Palmele, adresindu-se astfel publicului: “De mult
asteptam si-1 auzim pe urmitorul vorbitor!™, agentul
comercial, emotionat, intrd fudul in biroul managerulu
agentiel, isi freacd palmele si spune cu o voce agitati:

Am primit o mare comandi, sefule!”. In schimb,
chelgerul care, inainte de ora inchiderit, vine la masd si
| fecandu-si palmele ne intreabd: “Mai doriti ceva,
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domnule?” ne comunici pe cale non-verbal¥ ci asteapti
de la noi un bacsis.

Viteza cu care cineva i1 freacd palmele semnalizeazi
cine va fi, dupd pirerea sa, beneficiarul rezultatelor
pozitive asteptate. S3 zicem, de exemplu, ci dorim si
cumpdrdm o casd si, In acest scop, mergem la un agent
imobiliar. Dupi ce 1i descriem la ce fel de proprietate ne
gandim, agentul Ts1 freacd rapid mdinile si spune: “Stiu
un loc pe placul dumneavoastrd!”. Agentul semnalizeaz3
cd, potrivit parerii sale, beneficiarul rezultatelor va fi
cumpdrdtorul. Dar ce am sim{i, oare, daci el si-ar freca
foarte incet palmele In timp ce ne-ar asigura ci dispune
de casa 1deald? Ne-am gandi imediat ¢ umbli cu
viclesuguri, cd vrea si ne picileascd si am avea senzatia

“Am o afacere pentru dumneata”

Figura 38. “Abia agtept si plecdm!” ,-;'-.

cd rezultatele asteptate ar fi mai degrabi in folosul /ui,
decat al nostru. Agentii comerciali sunt instruiti ca atunci
cand 1si freacd mdinile, in timp ce descriu viitorilor =
cumpdrator: produsele sau serviciile, si fac3 aceasta, =
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neapdrat, cu 0 migcare rapidd a mainilor, pentru a evita
trecerea cumpdrdtorului in defensivi. Atunci cind
cumpdrdtorul ist freacd mainile si spune vanzitorului: “la
sd vad ce-mi puteti oferi!”, prin aceasta semnalizeaz3 cii
sc asteapltd sa 1 se arate produse de buni calitate, din care
probabil va si cumpira.

O micd avertizare: dacd cineva, pe vreme geroasa de
larnd, std intr-o statie de autobuz si isi freacd méinile,
face aceasta nu neapdrat pentru cd se asteaptd la venirea
autobuzului. Pur s1 simplu 1i e fng la méaini!

Frecarea degetului mare de celelalte degete

Frecarea degetului mare de varful degetelor sau de
degetul ardtdtor este gestul care semnificd in general
asteptarea unor bani. Il folosesc frecvent agentii
comerciali. Frecand cele doud degete, ei se adreseazi
cumpdrdtorilor cu asemenea cuvinte: “V3a ofer cu 40 la
sutd mai ieftin”. Sau cineva, in timp ce isi freacd degetul
mare de cel ardtdtor, 1i spune prietenului: “Imprumutd-ma
cu zece dolart”. Este un gest pe care un profesionist
trebuie sd-1 evite neapdrat atunci cind negociazi cu
chentii sii.

Inclestarea mainilor

La prima vedere pare a fi un gest de incredere,
deoarece unii dintre cei care il folosesc zimbesc adesea s
Par a f1 multumiti. Cu un anumit prilej, ins3, ne-am
intalnit cu un agent comercial care ne-a povestit cum a
pPierdut o afacere. Pe misuri ce relata despre ceea ce i s-a
Intdmplat, am observat nu numai ci isi inclesteazi
Mdinile, dar le stringea atat de puternic incit degetele lui

InCepeau sd se albeascd. Prin urmare, era un gest care
reflecta o atitudine de frustrare sau de ostilitate.
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Cercetdrile efectuate de C. Nierenberg si H. Calero
asupra pozitiei de inclegtare a mainilor i-au condus pe
acestia la concluzia ci este vorba de un gest de frustrare
care semnalizeaza ci cel in cauzd isi reprimi o atitudine
negativd. Gestul are trel pozitii principale: mainile
inclestate Tnaintea fetei (Figura 39), mdinile inclestate si
asezate pe masd sau in pozitie de mijloc (Figura 40) si
mdinile inclestate g1 ldsate Tn poald in pozitie de sedere
sau ldsate in jos cdnd stdm in picioare (Figura 41).

Figura 39. Inclestarea mdinilor in pozitie ridicatii

Figura 40. Inclestarea méinilor Figura4l. Maini mcfesram
in pozifie de mijloc §i ldsate in jos __:.-

Se pare cd existd o anumitd corelatie i intre nivelul Ia
care mana este ridicatd i gradul de dispozitie negativi a;

-'J
:|-. r
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individului: te intelegi mai greu cu unul care tine méinile
inclestate intr-o pozitie ridicati, ca in Figura 39, decit cu
cel care procedeazd ca in Figura 40. $i aici, ca in cazul
tuturor gesturilor negative, trebuic ficut ceva pentru ca
degetele celui in cauzi si se desfacd, iar palmele si partea

din fatd a corpului si devini vizibile, altfel atitudinea sa

ostild se va mentine.

Mainile in pozitie de coif

La Tnceputul acestei
cdrti am afirmat ci
gesturile, ca si cuvintele
din propozitii, apar in
grup si1 trebuie sd fie
interpretate in contextul
in care sunt observate.
“Coiful-turn”, cum l-a
numit Birdwhistell,
poate {1 considerat ca o
exceptie de la aceastd
reguld, deoarece este
utilizat adesea izolat de
alte gesturi. De el se
folosesc, mai ales, cei  Figura 42. Coif indreptat in sus
care sunt siguri pe ei,
persoane superioare sau care gesticuleazd putin sau deloc
s1 care proceddnd astfel ne comunici increderea lor in
fortele proprii.

Observatiile si cercetidrile mele privind acest gest
fascinant demonstreazi ci este folosit frecvent in relatiile
Superior/subordonat si ¢ poate apirea izolat, indicind o
alitudine de sigurantd sau una de “sunt foarte destept”.
Conducitorii de unititi sunt cei care recurg adesea la
aceastd pozitie a mdinilor atunci cind transmit
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instructiuni sau sfaturi subalternilor si deosebit de
frecvent este folosit in rdndul contabililor, avocatilor,
managenlor si al altor categorii asemin3toare.

Gestul are doud versiuni: coiful indreptat in sus
(Figura 42), pozitie obisnuitd cind cel in cauzi fsi
expune pe larg pdrerile i ideile sale si coiful indreptat in

Jos (Figura 43) uti-
l1zat, in general, de
cel care mai degra-
bd ascultd, decit
vorbeste. Dupd
observatiile lui
C. Nierenberg si
H. Calero, femeile
utilizeazi mult mai
des pozitia coifului
27 indreptat in jos,
decdt cealaltd pozi-

: ? . lie. Atunci cénd §

\¢ | _ '} pozitia coifului Tn-

& A\ /’i /, dreptat in sus se
.,"\ -

asociazd cu inclina-
rea capului pe spa-
te, individul afisea-
ngurﬂ 43, Cﬂ!ffﬂdffpfﬂf fﬂjﬂ.ﬁ' Z3 un aer de sufici-

entd sau aroganti.

Cu toate cd gestul coifului este un semnal pozitiv, el
poate f1 utilizat atdt in circumstante pozitive, cat si
negative si de aceea poate fi interpretat gresit. k
Sd presupunem, de exemplu, ci agentul comercial, in
timp ce 1§i prezintd méirfurile cumpdratorului potential, -
observd mai multe gesturi pozitive din partea acestuia
(cum sunt: palmele deschise, inclinarea trupului Tnainte,
capul ndicat s.a.). Daci la sfarsitul prezentirii, dupi ce
indoielile cumpéridtorului au fost risipite, acesta adoptd
una din pozitiile de coif, aceasta inseamni ci negocierile

A
[
o
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pot fi considerate incheiate si comanda va fi ficutd,
urménd sd se stabileascd conditiile de plati.

Dacé insd gestul coifului urmeazi unui sir de gesturi
negative, ca brate Tmpletite, picioare incrucisate, privire
atintitd in altd parte si ridicarea in mod repetat a mainilor
la fatd, si dacd clientul face gestul coifului spre sfargitul
prezentdrii marfii, aceasta insemneazi ci el a ajuns la
concluzia cd nu va cumpdra marfa sau cd vrea si scape
de vanzitor. In ambele cazuri, gestul coifului inseamnd
certitudine; dar dacd in primul caz el are rezultate
pozitive, in cel de-al doilea consecintele pentru vanzitor
sunt negative. Miscdrile care preced gestul coifului
reprezinté cheia Tntelegerii a ceea ce va urma.

APUCAREA MAINII, A BRATULUI SI A
INCHEIETURII MAINII

Mai multi bdrbati proeminenti dintre membrii familiei
regale britanice se remarcd prin obiceiul ca, in timpul
mersului, sd-si Tnalte capul, cu barbia impinsd inainte,
tinind méinile aduse la spate, una din palme apucand
cealaltd mand. Dar nu numai familia regald britanica
foloseste acest gest: el este ceva obisnuit in casele regale
din multe alte tari. In peisaj local, acest gest este utilizal
de politistul care isi face rondul, de directorul unei scoli
atunci cand traverseazd curtea scolii, de ofiterul de rang
Inalt si de alti cameni cu autoritate.

Este deci un gest de superioritate-incredere. Cel care il
foloseste 1si expune, printr-un act inconstient de curaj,
partile sale vulnerabile: stomacul, inima, beregata. Dupd
Propria noastrd experientd, dacd cineva recurge la acest
gest in conditiile unui stres puternic, cum ar fi cel
prilejuit de un interviu sau de o simpli asteptarc la
dentist, se va simti de indati mai relaxat, mai sigur pe el
$1 chiar autoritar.
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Observatiile noastre despre ofiterii de politie din
Australia au aritat cd acei ofiteri care nu poartd asupra lor
arme de foc recurg frecvent la acest gest $i, in aceast
situatie, se leagiind adesea nainte si Tnapoi. La ofiterii de
politie care poarti arme de foc se manifestd rareon acest
gest, ei folosind in schimb pozitia agresivd de agezare a
mdinilor pe solduri (Figura 98). Se pare cd arma de foc
in sine asigurd autoritate suficientd celui ce o poartd,
astfel Tncét gestul de apucare a méinii cu palma nu este
necesar pentru a etala puterea.

<

e
eay

Figura 44. Gestul Figura 45. Gestul de apucare
de superioritate/incredere a incheieturii mainii

Gestul de apucare a méinii cu palma nu trebuia;;-;-
confundat cu miscarea de apucare a incheieturii méinii
(Figura 45), care este un semnal al frustrdrii §i 0
incercare de stipanire de sine. In acest caz, una din mdini
apuci strins incheietura celeilalte méini sau celdlalt braf,
ca si cdnd unul din bratele noastre ar incerca sd-l

impiedice pe celdlalt si loveasca. }
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Este interesant de observat
cd o datd cu cresterea
supdrdrii omului, ména sa
dusi la spate ajunge tot mai
sus. Individul din Figura 46,
de exemplu, face un efort mai
mare de stdpdnire de sine,
decét cel din Figura 45,
intrucét una din mdinile sale
strdnge nu fincheietura
celeilalte mdini, ci bratul
superior. Din gesturi de acest
tip se subinteleg expresii ca
“Tine-te bine, bdiete!”.
Agentil comerciali recurg
adesea la acest gest atunci

ngura 46. Sfrﬁnggrgg C&nd, Chematj la un pOtcn&lal

bratului superior cumpdrdtor, sunt pusi sa

astepte in anticameri. Este o

incercare palidd din partea lor de a-si ascunde

nervozitatea $i un cumpdritor istet isi va da seama

probabil de situatie. Dacd un gest de stdpénire de sine s¢

transformd intr-unul de apucare a mdinii cu palma,
rezultatul va fi1 un sentiment de calm $i siguran{i.

ETALAREA DEGETULUI MARE

In chiromantie, degetul mare desemneazi tdric de
Caracter si forta eului; in limbajul non-verbal, folosirea
de.gc_tului mare are acelasi inteles: este o manifestare a
Priontatii, a superioritatii i chiar a agresivititii. Gesturile
degetului mare sunt gesturi secundare, pirti componente
ale unui grup de gesturi. Etalarea degetului mare este un
sémnal pozitiv; el apare des in postura tipici a sefului
glacial, care 1l utilizeazi in prezenta subalternilor. Recurg
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la el birbatii curtenitori in preajma unei posibile partenere
si este rispandit in randul oamenilor eleganti, select

imbricati. Cei care poartd haine noli, de croiald modernﬁ., :
il ut1llzeazﬁ mult mai frecvent decit cei imbrdcati in

lucruri mai vechi, cu o croiald depdsita.

Figura 47. Cu mainile infipte in buzunarele
vestei si degetele mari in afard

Figura 48. “Dupd umila mea pdrere. ..:

Degetele mari, care etaleazd superioritatea, dew 3
foarte evidente atunci cdnd individul emite un mes: a
verbal cu sens contrar. Sd ludm ca exemplu avocatu
care, intorcdndu-se spre jurati, spune cu O voce blan
domoal: “Domnilor si doamnelor jurati! Dupd umil
mea pdrere...”, Tn timp ce etaleazd gestur
superioritate cu degetul mare si-si lasd capul pe spate
aruncind priviri dispretuitoare in jur (Figura .- 'l'~';:--
Aceastd pozitie creeazd impresia printre jurati ¢ avox
este nesincer, chiar infumurat. Dacd avocatul ar fi d |
s pard un om modest, el ar fi trebuit si se apropie cu Ul

ie
. '\
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pas de jurati, sd-si desfacd vesta, s¥-si tind palmele
deschise si, aplecindu-se putin fnainte, si-si arate
modestia, umilinta in fata acestora.

Oamenii recurg cel mai frecvent la gestul de etalare a
degetulul mare din buzunare si, uneori, din buzunarul de
la spate, atunci cind incearcy si-si ascundi atitudinea de
superioritate (Figura 49). Gestul este utilizat si de
femeile ahtiate sd domine sau de cele agresive. Miscirile
feministe au condus la preluarea multor gesturi si pozitii
barbatesti (Figura 50). Adeptii acestui gest se balanseaz
adesea pe tdlpi Tnainte si Tnapoi, crednd impresia ci sunt
mai inalti.

Figura49. Degetul mare iegit in afard
din buzunarul de la spate

A
'

Figura 50. Femeie dornicd sd domine

A

Bratele incrucisate cu degetele mari ridicate (Figura

S1) constituie o alti pozitie de gesturi larg rispandite.
Avem de-a face cu un semnal dublu, alcituit dintr-o
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atitudine defensivi sau negativd (bratele incrucigate) i
una de superioritate (etalatd prin degetele mari). Persoana
care foloseste acest gest dublu, de obicei gesticuleazi cu

degetul mare §i se leagana.

Figura 51. Brajele incrucisate Figura 52. “Femeile!...
§i degetele mari ridicate sunt toate la fel!"

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

Acel sot, de exemplu, care, aplecdndu-se citre
prietenul sdu si ardtand cu palma stransd pumn §i degetul
mare ridicat spre sofia sa, zice: “$tii, femeile... sunt toate
la fel”, provoac# prin acest gest o ceartd cu ea. Degetul
mare este folosit In acest caz pentru a ridiculiza nefericita
femeie. Ardtatul cu degetul mare iritd pe cele mai multe
femei, mai ales cénd gestul este ficut de bdrbati. Printre

femei acest gest este mai putin obisnuit, desi 1l f{)loscsc:

si ele uneori in legituri cu sotii lor sau cu cameni pe care
nu-i simpatizeazi. 3
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CAPITOLUL V

DIFERITE GESTURI
CU MANA ADUSA LA FATA

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

INDUCERE IN EROARE, INDOIALA , MINCIUNA

Cum putem afla daci cineva minte? Recunoasterea
gesturilor non-verbale de inducere in eroare este una din
cele mai importante manifestdri ale spiritului de
Observatie, o deprindere pe care ne-o putem insust. Care
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sunt, deci, semnele induceril in eroare, care il pot
demasca pe cei in cauzi?

Unul din cele mai riispandite simboluri ale inducerii in
eroare il reprezintd cele trei maimute intelepte, care nu
aud, nu spun si nu vidd nimic din ce e rdu. Miscdrile
mainii aduse la fatd reprezintd forma de bazi a gestunlor
umane de inducere in eroare (Figura 53). Cu alte
cuvinte, atunci cind vedem, rostim sau auzim lucruri
neadevirate sau care induc in eroare, adesea incercam sa
ne acoperim cu mdinile gura, ochii sau urechile. Cum am
mai ariitat, copiii utilizeazi cu dezinvolturd aceste gesturi
evidente de inducere in eroare. Bundoard, daci copilul
minte, el isi acoperd gura cu méinile, strdduindu-se parcd
si stopeze iesirea cuvintelor mincinoase. Daca nu doreste
si audd admonestarea pdrinteascd, el pur s1 simplu s
astupd urechile. Cand vede ceva la care nu doregte sa se
uite, el isi acoperd ochii cu méinile sau cu bratul. O datad
cu fnaintarea in varstd, gesturile cu ména adusd la fata
devin mai rafinate si mai putin evidente, dar ele se
produc de fiecare dati cind o persoand minte, cand
incearcd sd ascundd o afirmatie inseldtoare sau este
martorul unei astfel de afirmatii.

Inducerea in eroare poate insemna strecurarea
indoielii, a incertitudinii, minciund sau exagerare. Daca
cineva isi duce mana la fatd, aceasta nu insecamnd
intotdeauna ci minte. In orice caz, faptul sugereazi cd =
respectivul incearcd eventual s ne inducd in eroare §i
observarea altor grupuri de gesturi ne poate confirma
bidnuiala. Este important ca gesturile cu ména la fatd sa =
nu fie interpretate izolat.

Dr. Desmond Morris aminteste despre testarea de
citre cercetidtori americani a unor infirmiere, cdrora l1 s-a
indicat s¥-i mintd pe pacienti in privinta stdrii lor de
sinitate. Infirmierele care 1i minteau pe pacienti ist
puneau mana mult mai frecvent la fati decét cele care le
spuneau adevirul. In cuprinsul acestui capitol vom trece
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in revistd varnantele gesturilor cu mina adusi la fat} s
vom analiza cum si cand apar ele.

" Acoperirea gurii

Acoperirea gurii
face parte din putinele
gesturi ale adultilor,
care sunt tot atit de
evidente ca si gesturile
copiilor. Méana acope-
rd gura, degetul mare
apasd obrazul, in timp
ce creierul trimite
subconstient comenzi
mainit 83 incerce si
opreascd cuvintele
mincinoase care se
pronuntd. Uneon doar
cateva degete sau Figura 54. Acoperirea gurii
pumnul strans acopera
gura, dar intelesul gestului rimane acelasi.

Acoperirea gurii nu trebuie confundati cu gesturile de
evaluare, despre care vom relata mai tarziu in cadrul
acestui capitol.

Multi cameni Tncearcd si mascheze gestul de acoperire
a gurii, simulénd cd tusesc. Cand Humphrey Bogart juca
in roluri de gangster sau de criminal utiliza des acest gest
in cursul elabordrii planurilor banditesti cu ceilalti
gangsteri sau la interogatoriile de la politie, dand astfel
de inteles prin gesticulatia sa non-verbal ¢ personajul
Interpretat era un om necinstit.

Dacd cineva utilizeazi acest gest in timp ce vorbeste,
faptul arati ci respectivul minte. Dac3 insi el isi acoper3
gura in timp ce vorbeste altcineva, aceasta inseamnd cd,
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dupi presimtirea sa, acel ins minte. Una din cele mai
tulburitoare privelisti pentru un orator este de a vedea
cum, in timp ce el vorbeste, auditoriul recurge la acest
gest. In fata unui auditoriu mai restrdns sau in prezenta
unui singur partener de discutie este recomandabil s se
intrerupd prezentarea sau expunerea §i sd se adreseze
intrebarea: “Doreste cineva sd comenteze cele spuse pand
acum?”. Aceastd intrerupere va permite ca obiectiile celor
din sald sd iasd la iveald, crednd oratorului prilejul
favorabil de a-s1 preciza afirmatiile si de a rdspunde la
eventuale intrebdri.

% ‘I. i

Atingerea nasului

Gestul atingerii
nasului este, in esen-
(4, o versiune deghi-
zatd a gestului de
acoperire a gurii. El
constd [ie din citeva
miscdri usoare de
frecare a dedesubtului
nasului, fie dintr-o a-
tingere grabitd, aproa-
pe imperceptibild a
acestuia. Unele femei
executd acest gest cu
miscdri mdrunte $i
prudente de mingdie-
| _ : re, pentru a evita s3-si

Figura 55. Atingerea nasului strice fardul.

In ceea ce priveste originea gestului de atingere a
nasului, potrivit uneia din explicatii, atunci cind ne apare
in minte o idee negativé, subconstientul nostru indrumd
mana s3 acopere gura, dar, pentru ca gestul s3 nu fie atat
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de evident, in ultima clipd ména se retrage de pe fata,
rezultind o miscare iute de atingere a nasului. Dupd o
altd explicatie, din cauza minciunii, terminalele sensibile
ale nervilor din nas provoacd senzatia de furnicare §1 de
aceca omul fsi sterge nasul. “Dar dacd omul are doar o
mancdrime la nas?” — se pune frecvent intrebarea. Cand
au 0 mancdrime la nas, oamenii reactioneazd in mod
normal printr-o miscare deliberatd de frecare sau
scirpinare, deosebitd de miscarea usoard de atingere a
nasului. Asemindtor gestului de acoperire a gurii, $i
acest gest poate fi utilizat atit de vorbitor, pentru a-gi
ascunde propria afirmatie Tngeldtoare, cit si de cel care
ascultd, dar se indoieste de cuvintele vorbitorului.

Frecarea ochiului

“N-am vdzut nimic
rdu” — spune maimuta
inteleaptd, s1 acest gest
cste dirijat de creier
pentru a Tindeparta
inducerea in eroare,
indoiala sau minciuna
pe care le “vede”, sau
de a evita sd-| priveasca
in fatd pe cel cdruia fi
spune © minciund.
Bérbatii de reguld fisi
freacd ochii viguros §i
dacd trag o minciund
zdravdnd pnivesc adesca
in altd parte, de obicel
in jos. Femeile utilizea-
zd 0 miscare maruntd, Figura 56. Frecarea la ochi
tandrdi de [frecare
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dedesubtul ochilor, pentru cd, probabil, prin educatie,
evitd miscirile robuste sau nu doresc s#-si strice fardul.

Si ele evitd privirea celor care le ascultd, ridicand ochii
spre tavan.

“A minti fard rusinc” — este 0 expresie rdspinditd. Ea
se referd la un grup de gesturi: misele inclestate si
zambet fals, combinate cu gestul frecdni la ochi si privi-
tul in altd parte. Ele sunt utilizate de actorii de cinema
pentru a sugera fitdrnicia, dar, in viata reald, apar rar.

Frecarea urechilor

De fapt este o incercare a ascultidtorului de “a nu auz
rdul”, incercind sd blocheze cuvintele prin asezarea
mdinii Tn jurul sau deasupra urechilor. Este o versiune
adulti mai rafinatd a gestulu copilului care fs1 astupé cu

Figura 57. Frecarea urechilor
mainile ambele urechi, pentru a se tine departe de

mustrdrile parintilor sdi. Alte variante ale acestur gest
sunt frecarea pdrtii din spate a urechilor, scobirea in
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urechi (varful degetului este rotit inainte si tnapoi in
interiorul urechilor), tragerea lobului urechii sau
impingerea inainte a intregii urechi pentru a astupa gaura
urechii. Acest ultim gest inseamnd cd respectivul a
ascultat destul st acum ar dori sd vorbeasci.

Scarpinarea gatului

In acest caz, degetul
ardtitor al méinii cu care
scriem scarpind partea de
sub ureche sau parica
laterald a gatului. In
timpul observirii acestui
gest am constatat un
lucru interesant: scar-
pinatul se face de
aproximativ cinci ori.
Rareor1 acest numar este
mal mic sau depdsecste

Figura 58. Scdrpinatul gatului aceastd cifrd. Gestul

semnalcazd indoiald sau
Incertitudine si este caracteristic oamenilor care spun:
“Nu sunt Tncd sigur dacd voi accepta™. Trebuie in mod
deosecbit remarcatd situatia cdnd limbajul verbal
contrazice acest gest, de exemplu cand cineva spunc cam
asa: “Eu pot intelege ce simtiti dumneavoastrd™.

Trasul de guler

Pe parcursul studierii gesturilor celor care mint, dr.
Desmond Morris a observat ¢ afirmarea unei minciuni
Crecazd o senzatie de furnicdturd in tesuturile faciale
sensibile s1 in cele ale gétului, senzatie care poate [i
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anihilata prin frecare sau scidrpinat. Aceasta explicy, se
pare, de ce recurg unii la gestul trasului de guler atunci
cind spun o minciund si se tem c3 vor fi prinsi. De fapt,
ca efect al minciunii se adund o cantitate de transpiratie
pe gat, mai ales cand cel n cauzi isi di seama ci este
suspectat cd minte. Se ajunge la trasul de guler si atunci
cand cineva este supdrat sau nemultumit si simte c are
nevoie de aer proaspdt. Cand observim ci cineva
foloseste acest gest, intrebiri ca: “V-ag ruga si repetati” |
sau “V-as ruga si clanificati acest punct” il pot determina
pe presupusul impostor sa se dea de gol.

¢

Figura 59. Trasul de guler

Degetele in gura

Dupd explicatia datd de Morris acestui gest, 0
persoand isi vird degetele in guri atunci cind se afl3 sub
presiune. Este o incercare inconstientd din partea sadea
redobdandi siguranta sugarului de la pieptul mamei.
Copilul mic inlocuieste sinul mamei cu degetul mare si,
cand devine adult, Tsi vard in gurd nu numai degetele, dar
si altfel de obiecte, ca tigara, pipa, pixul gi altele. Pe

j 'I:.
il
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ciand gesturile adu-
cerii ménii la gurd
implicd de cele mat
multe ort minciuna
ori inseldciunea,
gestul introducerii
degetulur in gurd
cste 0 manifestare
exterioard a unei
nevol interioare de
linistire. La aparitia
acestui gest este
potrivit ca persoana
in cauza s fie incu-
rajatd §1 calmatd
(Figura 60).

Figura 60). E nevoie de calmare

INTERPRETARE SI RASTALMACIRE

Priceperea de a interpreta exact gesturile manin aduse
la fatd — gesturi care apar Intr-o serie de imprejurdn date
— se dobdndeste in timp st prin indelungi observatii.
Cecea ce putem afirma cu hotdrdre este faptul cd atunci
cand o persoand foloseste unul din gesturile de aducere a
madnii la fatd amintite anterior, ea este stipanitd de
ganduni negative. Intrebarea este: ce reprezintd aceste
ganduri negative? Ele pot viza indoiala, inducerea in
eroare, incertitudinea, exagerarea, teama sau minciuna.
Priceperea de a le interpreta devine o adevidratd
deprindere atunci cind din gindurile negative mentionate
cste 1dentificat cel aflat in cauzid. La aceasta se poate
ajunge cel mai bine printr-o analizd a gesturilor care
preced aducerea mani la fald §1 interpretarca acestel
miscan in contextul el.
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Un pricten al meu, de exemplu, cu care joc adesea
sah, in cursul partidei Tsi freacd urechile sau Tsi atinge
nasul. dar numai atunci cdnd nu stie sigur care va fi
miscarea sa urmdtoare. Mai recent, am observat si alte
gesturi ale sale pe care le pot interpreta si folosi in
avantajul meu. Astfel, am descopert cd atunci cind,
atingdnd o piesd, 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. Dacd se rcazemid de spdtarul scaunului si
foloseste gestul coifului (incredere), pot f1 aproape sigur
cd se astepta la miscarea mea si s-a si gandit la miscarca
sa de rdspuns. Dacd 1s1 acoperdl gura sau isi freacd nasul
sau urechile in timp ce cu ating o figurd de pe tabli,
aceasta inseamnd cd are indoieli asupra miscdrii mele,
asupra miscdril sale urmdtoare sau asupra amandurora.
Aceasta iTnseamnd cd, in masura in care la miscdrile mele
el reactioneazd prin gestul negativ al aducerit mainu la
fatd, sansele mele de victorie devin mai mari. ]

Nu de mult am avut o convorbire cu un tindrt venit de
peste mdn, care dorea sd sc angajeze la intreprinderea
noastrd. In decursul discutiei, sedea avind mainile si
picioarele incrucisate, se folosea de o serie de gesturi de
evaluare criticd, palmele sale abia se zdreau, iar privirea
sa se intdlnea rar cu a mea. Ceva in mod evident il
nelinistea, dar in acel moment al discutiel nu dispuncam
de suficiente informatii pentru o aprecierc exactd a
gesturilor sale negative. I-am pus cateva intrebdn despre
patronii sdli anteriori, la care lucrase in tara sa de bastind.
Rispunsurile sale au fost insotite de o serie de gestun de
frecare a ochilor si de atingere a nasului, el continudnd sa
evite privirea mea. Aceastd comportare a continuat de-a
lungul discutiei si, in cele din urmd, condus de ceeca ce
indeobste se numeste “intuitie [duntricd”, m-am decis sd
nu-l angajez. Intrucét gesturile sale de inducere in eroare
mi s-au pdrut ciudate, am decis sd verific referintele sale
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de peste mdri §1 am constatat ¢ imi diduse informatii
false despre trecutul sdu. A presupus probabil ¢d un
eventual patron dintr-o altd tard nu-si va bate capul cu
verificarea referintelor de peste miri si, intr-adevir, daci
n-as {1 avut cunostintele corespunzitoare despre semnele
si semnalele non-verbale, as f1 comis cu usurintd
greseala de a-l angaja.

La un seminar de management a fost inregistratd pe
video 0 scend dintr-un interviu, cand cel intervievat,
dupd formularea unei intrebdn de cdtre cel care realiza
interviul, si-a acoperit dintr-o dat3d gura si si-a frecat
nasul. Pand la acest punct, cel intervievat pdstrase o
posturd deschisd — haina descheiatd, palmele vizibile si
el usor aplecat pe scaun — asa cd la inceput m-am gandit
cd este vorba de un sir de gesturi 1zolate. Gestul
acoperirii gurii I-a mentinut citeva secunde Tnainte de a
rispunde la intrebare, dupd care a revenit la pozitia sa
deschisd. La sfarsitul inregistrdrii 1-am intrcbat despre
gestul aducerii mainii la gurd si ne-a spus cd la respectiva
intrebare el putea rispunde in doud felun, in mod negativ
sau in mod pozitiv. Cind s-a gandit la rdspunsul negativ
si la reactia posibild a reporterului, a intervenit gestul
acoperirii gurii. In schimb, atunci cdnd s-a gandit la
rdspunsul pozitiv, mina sa a cdzut de la gurd, iar el si-a
reluat pozitia deschisd. Incertitudinea sa pnvind modul in
care v-a reactiona auditoriul la rdspunsul sdu negativ a
cauzal aparitia bruscd a gestului de acoperire a guril.

Aceste exemple ilustreazd cit de usor se poale
Interpreta gresit un gest al méinii aduse la gurd g1 formula
0 concluzie pripitd. Numai prin studierca §i obscrvarea
indelungati a acestor gesturi si prin luarea in consideratic
a contextului in care ele apar, putem ajunge in cele din
urmd la evaluarea exactd a gandunlor altora.
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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
urmdireste cu interes spusele sale si le considerd

suficiente. Un bun agent comercial simte cind atinge

“punctul critic” al clientului sdu, adicd momentul cind

afld ce anume il intereseazd pe cumpdrdtor. Fiecare
cunoaste acea senzatie de gol care apare atunci cand, in
urma prezentdrii propunerilor sale, potentialul
cumpdrdtor abia scoate citeva cuvinte, mai mult

i

ascultind. Din fericire, un mare numir de gesturi cu

mana dusi la obraz si la birbie pot dezvilui agentului
comercial cum € mai bine sd procedeze.

Plictiseala

ca suport pentru cap, insecamnd ¢3 a apdrut starea de

4
.
H, i
I

Figura 61. Starea de plictiseald

Figura 62. Apreciere pozitivd
insofitd de interesul manifest

Cand cel care ascultd incepe sd-si foloseascd ména
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plictiseald g1 gestul € menit s impiedice atipirea. Gradul
de plictiseald al celui care asculti este legat de modul in
care bratul si mana sa sunt utilizate ca suport al capului.
Despre plictiseala maxima si lipsa totali de interes putem
vorbi atunci ¢ind capul este sprijint in intregime in mani
(Figura 61), iar ldsarea capului pe masi si aparitia
sforditulul sunt semnul plictiselii absolute.,

Bdtaia in masd cu degetul si tropditul sunt adesea
interpretate in mod gresit de oratorii profesionisti ca
semnale ale plictiselii, in realitate ele fiind semne ale
nerdbddri. Cand vorbitorul observd aceste semnale, e
indicat sd recurgd la o schimbare strategici pentru a-1
face pe cel care bate cu degetul n masi sau pe cel care
tropdie sd fie atent la expunere, impiedicénd astfel efectul
ncgativ al acestor manifestidr asupra restului auditoriului.
Prin semnalele de plictiseald si neribdare auditoriul
transmite vorbitorului mesajul ci a venit timpul si-si
incheie expunerea. Meritd amintit faptul ¢ ritmul bitiilor
cu degetul sau al tropditului este legat de gradul de
nerdbdare al auditoriului — cu cét este mai nerdbditor,
Cu atdt mai rapide devin aceste manifestiri ale lui.

Gesturi de evaluare

Mina fnchisd asezatd pe obraz, adesea cu degetul
ardtdtor atintit in sus (Figura 62), exprimi o apreciere
pozitivd din partea celui care ascultd. Céand acesta incepe
Sd-s1 piardd interesul, dar din politete doreste si pari pe
mai departe atent, pozitia lui se va modifica usor, palma
Inferioard devenind suport pentru cap, cum se vede din
Figura 61.

~ Am participat 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 arita respectul fati
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de seful lor. Din nefericire insd pentru ei, din moment ce
capul este sprijint de mand, in oricare mod ar apdrea
acest gest, farsa devine evidentd si presedintele va
presupune probabil ci o parte din tinerii manageri sunt
nesinceri si utilizeaz3, din interes meschin, lingusirea.

Interesul sincer este manifestat atunci cind méana cste
pusi pe obraz, nu cand este folositd ca suport. O cale -
usoard pentru presedinte de a trezi atentia fiecdruia ar fi |
si spuni ceva de genul urmitor: “Mé bucur cd suntefi
atenti, intrucit vreau si v pun céteva intrebdn”. i

Cu aceasta readuce atentia ascultitorilor asupra
discursului siu, intrucit acestia se vor teme ci nu vor
putea rispunde la intrebiérile ce le vor f1 adresate. .

Daci degetul ardtdtor lipit de fatd aratd in sus, iar
degetul mare sprijind bdrbia, ascultdtorul are pdreri
negative sau critice fatd de vorbitor sau tema expusa.
Cand aceste péreri negative persistd, se intimpld adesea
ca degetul arititor si frece sau sid apese pleoapele.
Mentinerea acestui gest aratd pdstrarea aceleiagi atitudini’
critice. El este un semnal pentru vorbitor ci trebuie sa
actioneze imediat: sau recistigd atentia ascultdtorului sau
isi incheie cuvéntarea. O miscare simpld, cum ar fi aceea:
de a tTnmina ceva ascultitorului pentru a-1 schimba
pozitia, poate modifica atitudinea acestuia. Acest gest
este adesea confundat cu un semn de interes, dar pozitia
de suport al degetului mare ne dezvdluie adevdrul: este
vorba despre o atitudine criticd (Figura 63). :

Mangéierea barbiei

Daci avem prilejul de a veni in fata unui grup de
oameni cu o idee noud, in timp ce o prezentim S&
urmirim cu atentie reactia lor si vom observa ceva
fascinant. Majoritatea ascultitorilor, daci nu chiar totl,
isi vor ridica o méni la fatd si vor incepe sd utilizeze
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diferite gesturi de evaluare. Cind incheiem prezentarea
noastrd st 1i rugdm pe membrii grupului sd-si spuni
pdrerea sau sa facd sugestii in legaturd cu cele auzite,
gesturile de evaluare vor inceta. Una din miini se va
ascza pe barbie §i va incepe gestul mangdicrii birbici.

Acesl gest al mangdierii barbiei arati ¢ ascultitorul ia
o decizie. Cand noi le cerem ascultitorilor si se decidi.
gesturile lor de evaluare se schimbi in gesturi de decizie.
lar urmdtoarele lor misciri vor arita dac au luat o decizic
negalivd sau una pozitivd. Un agent comercial ar face o
prostie dacd ar inccpe si vorbeasci sau ar interveni in
vreun fel sau altul atunci cind cumpiritorul incepe si
treacd la gestul de méngdiere al birbiei, dupi ce a fost
rugat sd se decidd dacd va cumpéira.

Figura 63. Personajul are pdreri negative

Figura 64. Versiunea feminind a méangdierii barbiei

Strategia cea mai bund ar fi de a observa cu atentie
gesturile urmétoare ale cumpéritorului, care vor indica
decizia la care a ajuns acesta. DacH, de exemplu,
Mangdicrea birbiei este urmati de gestul incrucisirii
bratelor si picioarelor, si cumpiritorul se rcazimi de
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spitarul scaunului, agentul comercial intelege st fard
cuvinte rispunsul: “Nu”. In asemenea situatie, ar fi
intelept ca agentul comercial sd-§i revizuiascd imediat
punctele principale ale prezentdrii sale, inainte ca
cumpiritorul sd-si expund motivele rdspunsului sdu =
negativ, iar el si piardd afacerea. |
Dacd gestul de mingdiere a badrbiei este urmat de
gestul de pregitire (Figura 100), agentul comercial
trebuie si intrebe doar ce formi de plati preferd
cumpiritorul si incheierea afacerii incepe si se deruleze.

Variatiuni ale gesturilor de decizie

Oamenii care poartd
ochelari, in timp ce iau 0
decizie adesea si-i scot §i
introduc unul din bratele
ramei in gurd, recurgdnd =
astfel, in locul gestului de
méngdiiere a barbiel, la un
alt grup de gesturi de
evaluare. Fumitorul de
pipd fsi va pune pipa in
gurd. Cind un om este
solicitat s# ia o decizie, el
isi introduce in gurd un

- o i .., Obiect oarecare, un pix sau
Figura 65. PHS&MM ia o decizie un deget, semnalizind prift |
aceasta ci incX este nedecis si are nevoie de incurajare; °
obiectul introdus in guri ii permite s# tergiverseze decizia
imediatd. A vorbi cu gura plini denotd maniere proaste,
asa ci cel in cauzi se simte absolvit de faptul ci nu =
comunicd de Tndatd decizia sa. b
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Combinatii ale gesturilor
de aducere a méinii la fati

Ocazional, gesturi ale stirii de plictisealli, de evaluare
sau de luare a unor decizii apar in diferite combinatii,
fiecare aducdnd la suprafat® un alt element de
comportament individual.

Dupd cum se vede din
Figura 66, gestul de evaluare
s-a fixat pe bdrbie, ména
mangédie bdrbia. Individul
apreciazd situatia, ludnd in
acelasi timp si o decizie. Cand
interesul ascultdtorului fati de
vorbitor incepe sd scadd, capul
sdu cautd sprijin in ména sa.
Figura 67 aratd gestul de
evaluare, dar capul se sprijini
pe degetul mare ca semn al

scdderii interesului ascultito-
rului. Figura 66. Grupul de gesturi
de evaluare/decizie

Figura 67, Grupul de gesturi de Figura 68. Gestul
€valuare, decizie gi plictiseald “durerii de ceafii”
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Gesturi de frecare si de plesnire
cu palma a capului

O versiune exageratd a gestului de tragere a gulerului
este gestul prin care palma freacd ceafa, denumit de
H. Calero “gestul durerii de ceafd”. Cel care il utilizeazd
de obicei minte, evitd privirea celuilalt si se vita in jos.
Este folosit ins si ca semnal al frustrini sau maniei $i,
in asemenea cazuri, mina plesneste ceafa si incepe sd
frece gatul. S presupunem, de exemplu, cd l-am rugat
pe unul din subordonatii nostri sd rezolve o problemd i
el a uitat s o facl in timpul stabilit. Cand il intrebdm de:
rezultat, ¢l isi plesneste usor cu palma capul, pe frunte
sau ceaf3, de parcd in mod simbolic s-ar bate pe sine
insusi. Desi plesnirea cu palma a capului indicd non-
verbal faptul ci el a uitat ceca ce i-am cerut si facd, in
functie de locul aplicdrii acestui gest, pe frunte sau e
ceafi, respectivul ne semnaleaz i ce pdrere are despre
noi sau despre situatia creatd. Aplicind lovitura pe frunte
(Figura 69), el ne semnalizeaza
ci nu-1 intimideaz faptul cd am
remarcat greseala lui, dar daca
isi loveste ceafa (Figura 68), Y~
ne comunicd fdrd cuvinte cd § 4
prin darea la iveald a erorii sale 3
I-am provocat, pur §i simplu, o ‘%
“durere de ceafd”, adicd o stare Ot A
total neplicutd pentru el. Cer 2
care utilizeazi frecvent frecarea f ,-
cefei sunt predispusi la |
atitudini negative sau critice, in &

Figura 69. “Nu voi mai
gregi niciodatd!"

timp ce cei care i§i recunosc
eroarea, folosind des frecarea
fruntii, in general sunt oameni
mai deschisi, mai adaptabili.
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CAPITOLUL VI

BRATUL CA BARIERA DE PROTECTIE

GESTURI DE IMPLETIRE A BRATELOR

A te ascunde dupd o barierd de protectic este o reactic
umana fireascd cu care ne-am deprins din f ragedd
copildrie. Cand ne simteam amenintati, ne ascundeam
dupd obiecte solide, ca mesele, scaunele, alte obiecte de
mobilier sau dupd fusta mamei. O dat¥ cu trecerea anilor,
aceastd atitudine va deveni mai rafinaty si pe la sase ani,
cand ar fi fost caraghios si ne ascundem dupd obiecte
solide, am invitat si ne impletim strins bratele pe piept
ori de céte ori ajungeam intr-o situatie de amenintare. La
varsta adolescentei am reusit s3 facem acest gest mai
putin frapant, prin relaxarea intr-o oarecare misuri a bra-
telor si combinarea gestului cu incrucisarea picioarelor.

Inaintdnd n vérstd vom perfectiona in continuare
gestul pand ce el va inceta si mai fie bitdtor la ochi
pentru altii. Incrucisdnd un brat sau amandoud, pe piept
se formeazi o bariers care, in fond, nu este altceva decit
O incercare de a tine la distantd o amenintare sau un
¢veniment indezirabil. Un lucru este si gur: cand cineva
are o atitudine de nervozitate, negativa sau defensivi, isi
va incrucisa strins bratele pe piept, semnal puternic ci se
Simte amenintat.
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Cercetirile intreprinse in Statele Unite asupra gestului
bratelor impletite au condus la rezultate interesante. Un
grup de studenti a fost rugat sa participe la un numdr de
prelegeri, fiecare din ei fiind instruit si nu-si incruciseze
bratele si picioarele, si stea degajat si relaxat pe scaun.
La incheierea lectiilor, fiecare student a fost testat in
legdturd cu ceea ce a retinut din lectia predatd, fiind
inregistratd si atitudinea lor fatd de conferentiar. Un al
doilea grup de studenti a fost supus aceluiasi procedeu
dar li s-a cerut s3 tind bratele strans impletite in nmpul_ |
prelegerii. Rezultatele au ardtat cd cei care au stat cu =
bratele incrucigate au retinut cu 38 la sutd mai putin din
materia predatﬂ decdt cei care au urmdrit lectiile cu
bratele neincrucisate. Cel de-al doilea grup a avut 51
opinii mai critice fatd de prelegeri si conferentiar,

Aceste teste dezviluie faptul ci atunci cand
ascultitorul 1$1 1ncruc1§,eaza bratele, nu numai cd 1$i*
formeazi o opinie mai critici despre conferentiar, daf
acordd mai putind atentie si spuselor acestuia. Din acest
motiv, centrele de invatdmant ar trebui inzestrate ¢ ';’
scaune cu brat, pentru ca cei din sald s nu stea cu bratel
incrucisate. |

Multi oameni sustin cd stau in mod curent cu bratel
incrucisate pentru cd este 0 pozitic mai confortabll
Orice gest va crea o senzatie de comfort, dacd atitudin
noastrd este concordanti cu acel gest; daci, de exemp '."
avem o atitudine negativd, defensivi sau de nervozitate,
pozitia bratelor impletite ne creazi o senzatie pldcuti. f,:

S4 nu uitdim ns3 faptul cd in comunicarea non-verbale
sensul mesajului este valabil nu numai pentru expedi
ci si pentru primitor. Noi ne putem sim{i “Confol'tabl]ﬂ
bratele noastre incrucisate sau cu géitul si spatele rigi
dar din studiile efectuate rezultd cd receptarca ace

gesturl este negativa,
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Gestul obisnuit de incrucisare a bratelor

Cele doud brate se impletesc pe piept de parcd ar
incerca sd se “ascundi” de o situatie nefavorabili. Exist}
mai multe pozitii de incrucisare a bratelor, dar in aceast
carle ne vom ocupa doar de trei dintre ele, care sunt cele
mai rdspandite. Gestul obisnuit al incrucusdrii bratelor
(Figura “70) este un gest universal care eXprimd, aproape
pretutindeni, o atitudine defensivi sau negativd. Este
imaginea obisnuiti a omului care, ajungind in mijlocul
unor necunoscuti — la mitinguri, la cozi, in cofetdrii, in
lift sau in alte locuri — se simte stingherit sau nesigur,

0 In cursul unui turneu de
conferinte, efectuat nu de
mult in Statele Unite, una
din expuneri am inceput-o
prin defdimarea deliberati a
unor oameni de Tinalt
prestigiu, bine cunoscuti de
auditoriu, prezenti si ei la
conferintd. Imediat dupi
atacul verbal i-am rugat pe
cei prezenti sd rimand in
acecasi pozitie, fird s3-si
modifice gesturile. S-au
amuzat cu totit cind am

. | _ ardtat cd aproximativ 90 la

F"’S‘;‘fﬂ . Crestus abigwmlt. - cont dinitrs of: i recurs la
_ herucdrisbrogelor - gnccucisarea bratelor dupi
'NcCperea atacului meu verbal. Aceasta arati clar ci
'djoritatea oamenilor utilizeazi gestul bratelor
\ICrucisate atunci cand nu sunt de acord cu cele auzite,
Mu!;; vorbitori nu au izbutit si comunice mesajul lor
uditoriului, deoarece nu au observat la acestia gestul

falelor ncrucisate. Oratorii experimentati stiu ¢i acest
8¢st demonstreazi necesitatea folosirii unui “spdrgdtor de
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gheati” eficient, care sd-i determine pe cei prezenti la o

pozitie mai receptivd i sd schimbe astfel si atitudinea lor

fatd de vorbitor. ‘ ‘
Dacd la o intdlnire in doi partenerul nostru fsi

incrucigeazi méinile, este rezonabil si presupunem ciam
spus ceva cu care respectivul nu este de acord si deci ar

f1 lipsit de sens sd continudm pledoaria, chiar daci in

vorbe partenerul ar accepta spusele noastre. Fapt este ci

comunicarea non-verbald nu minte — cea verbali da.

Scopul nostru in asemenea situatii trebuie s fie acela de
a Incerca si afldm ce anume a provocat gestul incrucisiri
bratelor si sd-1 determindm pe cel in cauzi si adopte 0

- pozitie mai receptivd. S3 nu uitdm: cat timp se pistreazi

gestul bratelor incrucisate se mentine si atitudinea
negativd. Atitudinile reprezintd cauza producerii
gesturilor, iar prelungirea in timp a gesturilor forteaz

mentinerea atitudinii.

O metoda simpld, dar eficient de demontare a pozitiei
de impletire a bratelor este sd intindem persoanei
respective un pix, o carte sau un alt obiect, obligdndu-]
astfel sd-si desfacd bratele pentru a primi obiectul. 3
Aceasta aduce dupd sine o posturd si o atitudine mai
deschise. Rugdmintea adresatd unei persoanc de a se

apleca mai atent asupra materialului documentar, poate

fi, de asemenea, o metodd bund pentru schimbarea
pozitiel de impletire a bratelor. Un alt mijloc util ar fi s&
ne aplecdm inainte $i, cu palmele intoarse in sus, sd
spunem: “Vad cd dorifi sd intrebati ceva; ce ati vrea s
stii?” sau “Dumneavoastrd ce credeti?” si apoi,
rezemandu-ne in scaun, s3-i ddm de inteles ci este randul
lui sd vorbeascd. Prin ardtarea palmelor, noi comunicim
non-verbal celuilalt cd am dor sd primim un rdspuns
deschis, onest. Pe cidnd eram agent comercial, am =
suspendat prezentarea produselor pani la aflarea ratiunni
pentru care posibilul meu cumpdrdtor si-a incrucigat =
brusc bratele. In cele mai multe cazuri am ajuns la
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concluzia ci acesta avea o obiectie ascunsd, care nu putea
(i descoperitd de acei agenti comerciali care scapd din
vedere semnalele non-verbale ale cumpdradtorului privind
atitudinea sa negativd despre unele aspecte ale
prezentarti.

Incrucisarea incordati a bratelor

Gestul complet de incrucigare a bratelor insotit de
palmele strdnse pumn indicd o atitudine ostil% si
defensivd (Figura 71). Acest grup de gesturi se combind
adesea cu dintii strinsi si fata aprinsd, caz in care atacul
verbal sau fizic poate fi iminent. Fald de asemenca
situatii este nevoie de o atitudine de supunere, cu palmele
deschise intoarse in sus, pentru a afla cauza acestor
gesturi ostile, dacd ea nu este incd evidentd.

Figura 71. Palmele stranse pumn
trddeazd o atitudine ostild

Figura72. Se adoptd o potifie fermd
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Persoana care utilizeazd acest grup de gesturi are o
atitudine de atac, spre deosebire de cea din Figura 70,
care a adoptat pozitia defensivi a bratelor incrucisate.

Gestul de prindere a bratului

Sd retinem cd acest gest al incrucigdrii bratelor se :
distinge prin apucarea strinsd cu amandoud mdinile a
bratelor superloare intr-o pozitie Tncordatd care
lmpledtca orice incercare de desfacere a bratelor si de
expunere a trupului. De multe ori, stransoarea este atat
de puternicd, incit apar dereglﬁrl de circulatie, iar
degetele si incheieturile lor se albesc. Acest mod de
impletire a bratelor este rdspandit printre cei aflati in
sdlile de asteptare ale doctorilor si dentistilor sau la cei |
care urmeazd sd zboare pentru prima dati cu avionul §i
asteaptd decolarca acestuia. Gestul reflectd o atitudine
negativd, dominatd (Figura 72). i

Procurorii pot fi vazuti utilizand acest gest al bra;el or
incrucigate cu palmele strdnse pumn, pe cnd aparﬁtom i
folosesc, mai degrabd, pozitia prinderii bratelor. '

Statutul social poalte influenta si el gestunlc impleun i
bratelor. Un superior s poate face simlitd superioritates
prin incrucisarea bratelor in fata celor nou intalniti. § u‘
presupunem, de exemplu, ci la o intrunire de la 0
intreprindere directorul general face cunostintd cu mai
mul{i angajati noi. Dupi ce fi saluti cu o stringere d |
ménd in manierd dominantd, va sta fatd de ei la o distantd
zonald sociald, cu mainile tinute Izmgii trup sau la spat
in postura de apucare a mainii cu palma e*;pnmﬁ w"
superioritate (vezi Figura 44), eventual cu o mdnﬁ
buzunar. El i1 va Incrucisa rar bratele, pentru a nu tr w
nict mdcar o umbrd de nervozitate. In schimb, du
strAngerea de ménd cu seful, interlocutorii vor recurge la
gestul complet sau partial de impletire a bratelor, dt
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cauza senzatiel de teamd pe care o resimt in prezenta
omului de frunte al companiei. Atit directorul general,
cit si noil angajali se vor simti bine in urma afisdrii
gesturilor lor, intrucdt in felul acesta fiecare fisi
semnalizeaza statutul social fatd de celdlalt. Dar ce se
intimpld dacd-directorul general se intdlneste cu un tandr
director, din categoria celor ce se considerd superiori i
cdruia i se pare cd este 0 persoand tot atdt de importantd
ca si directorul general? Lucrunle se vor petrece probabil
in felul urmdtor: dupd ce isi vor da mana améandoi in
manierd dominantd, tdndrul director fsi va incrucisa
bratele pe piept cu degetele man ndicate in sus (Figura
73). Acest gest este versiu-
nca defensivd a aceler pozitii
in care bratele sunt asezate
orizontal, neincrucigate, cu
amidndoud degetele man
ridicate, pentru a sublima ca
cel ce il utilizeazd este
pdtruns de “sange rece’.
Actorul Henry Winkler a
imortalizat acest gest in rolul
lu1 Fonz, din serialul TV
“Vremuri fericite”. Prin
ridicarea degetelor mari
dovedim o atitudine dc |
incredere in fm}ﬂe PTOPHL,  Fieura 73. Atitudine care
lar  bratele fincrucisate i superioritatea
Crecazd senzatia de protectie.

Agentii comerciali trebuie sd analizeze motivul pentru
carec un cumpdritor utilizeazd acest gest, pentru a afla
dacd modul in care procedeazi ei este eficace. Dacd
gestul ridicirii degetelor mari apare spre sfarsitul
negociertlor, o datd cu alte gesturi pozitive ale
cumpirdtorului, agentul poate trece linistit la incheierca
alacerii si la intocmirea comenzii. Dar dacd la sfarsitul
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negocierilor cumpdritorul recurge la pozitia incrucisiirii
bratelor cu palmele stranse pumn (Figura 71) si adopti o
infdtisare impasibild, agentul ar face o greseald
iremediabild dacd ar incerca si 1a comanda. Cel mai bine
ar 1 si se intoarcd repede la unele puncte ale prezentirii
sl prin punerea mai multor intrebdri si incerce si afle
care sunt obiectitle cumpérdtorului. Dacd in negocierile
comerciale cumpdritorul rosteste cuvantul “nu”, va fi
dificild modificarea deciziei. Priceperea de a citi limbajul
trupului face posibild aflarea deciziei negative Tnainte ca
ca sa fie formulatd in cuvinte, ceea ce creeazi timp pentru
o altd abordare a modului de actiune.

Figura 74. Dd ména cu sine insusi

Figura'l5. Barierd partiald a brapului

Oamenii care poartd armd sau vestd antiglont utilizeaza
rar gesturi defensive de incrucisare a bratelor, deoarece
arma sau vesta lor le asigurd suficientd protectie
corporald. Politigtii care poartd revolver, de exemplu,
rareer! 11 incrucigeazd bratele, in afard de cazul cind
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sunt de gardd si cand utilizeaz3 de obicei pozitia palmelor
strinse pumn pentru a ardta ci pe acolo, pe unde stau e,
nimeni nu are dreptul s3 treacd.

INCRUCISAREA PARTIALA A BRATULLUI,
CA BARIERA DE PROTECTIE

Gestul complet de incrucisare a bratelor este uneor
prea bdtdtor la ochi pentru a fi folosit, deoarece aratd
celorlalti ci ne e teamd. De aceea, din cénd in cénd, il
inlocuim cu o versiune mai subtild — incrucisarea
partiald a bratului, cind unul din brate este agezat de-a
curmezisul trupului, atingdnd sau prinzind celdlalt brat,
formadnd o barierd de protectie, dupd cum se vede in
Figura’ls. -

Bariera partiald a bratului poate fi observatd adesea la
intruniri, unde o persoand poate f1 total necunoscuta
celorlalti sau si fie lipsitd de incredere in fortele proprii.
O altd versiune rispanditd a barierei partiale a bratului
este aceea cind apucim cu o mand cealalti mand (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 cd acest gest face
posibild retriiirea de citre individ a sigurantel emotionale
incercate in copildrie cdnd pdrintii nostri ne {ineau de
mand in imprejurdn penculoase.

Gesturi mascate de incrucisare a bratelor

Gesturile mascate de incrucisare a bratelor sunt
gesturi de un rafinament deosebit pe care le folosesc cel
expusi in permanentd privirilor celorlalti. Este vorba de
politicieni, comercianti, prezentatori de la televiziune i
altii, care nu doresc ca auditoriul sd descopere lipsa lor
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de sigurantd sau faptul cd sunt nervosi. Aseminitor
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 aceasta,
ména atinge sau apucad doar pogeta, brilara, ceasul, |
butonul de mansetd sau un alt obiect de pe bratul celilalt
sau de langd brat (Figura 76). Din nou bariera de
protecfie s-a format si senzatia de sigurantd a fost
obtinutd. Cand manseta cra la modd, puteau fi observati
adesea bdrbati traversand in vazul tuturor o sald de dans

Figura76. Nervozitate mascatd

Figura77. Pogeta ca barierd de proteciie ;

sau o altd incdpere, aranjandu-gi mansetele. Dupd ce
aceastd moda a trecut, birbatii au inceput sd-si aranjeze
cureaua de la ceas, sd-si verifice continutul portofelului,
sd-g1 frece mainile, si se joace cu butonii de mansetd sau
sd foloseascd orice alt gest care le-ar permite sd
incruciseze bratele inaintea trupului lor. In orice caz,
pentru un observator experimentat aceste gesturi nu
reprezintd altceva decdt o dezviluire involuntard,
deoarece prin ele nu se ating scopuri reale, exceptand
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incercarea de a ascunde nervozitatea. Aceste gesturi pot
fi observate peste (ot unde oamenii trec pe 1angd grupuri
de spectaton, ca in cazul tindrului care traverseazX o sal
pentru a invita la dans o tindri femeie sau care striibate o
intreagd incdpere pentru a primi o distinctie.

La femei, gesturile mascate de folosire a bratelor ca
barierd de protlectie sunt mai putin vizibile, deoarcce,
atunci cand devin nesigure, cle 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 amandoud mainile. Ne-a trecut vreodatd prin
minte cd pentru a tine un pahar de vin este nevoie doar de
o singurd méand? Utilizarea
ambelor maéini face posibili,
pentru persoana nervoasd,
formarea unei bariere a bratelor
aproape 1insesizabild. Dupid
cum am constatat, oamenii
folosesc semnalele mascate ale

* bratelor-bariere in multe
puy: y imprejurdri, $i aproape toli
SR 5 recurgem la ele. Gesturi de
e L kg .
N ‘ mascare a barierei de protectie

: sunt folosite si de multe

S personalitdti cunoscute ale

S 2 vietit sociale, in situatii

tensionate si, de reguld, fidrd ca

Figura78. Buchetul de flori ¢le sd-si dea seama de acest
ca barierd de protectie  fapt (Figura 78).
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CAPITOLUL VII

PICIORUL CA BARIERA DE PROTECTIE

GESTURI DE INCRUCISARE A PICIOARELOR

Aseminitor cu gesturile de barieri a bratelor, $i
incrucisarea picioarelor reprezintd un semnal cd putem
avea de-a face cu o atitudine negativi sau defensivd. La
origine, scopul incrucigd-
rii bratelor pe piept era de
a apdra inima §i regiunea
superioard a trupului, 1ar
fncrucisarea picioarelor
avea menirea sd protejeze
organele genitale. Bratele
ncrucisate indicd o atitu-
dine mai negativd decat
picioarele incrucisgate §i
sunt mai bétdtoare la ochi
decat ultimele. In cazul
femeilor, trebuie sd fim
prudenti atunci cand in-
terpretdm gesturile de
incrucisare a picioarelor, i
deorece multe din ele au Figura 79. Incrucisarea obisnuitd =

fost invitate cd “asa pro- a picioarelor
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cedeazd o doamnd”. Din nefericire pentru ele, acest gest
le atribuie aparenta unei atitudini defensive.

In pozitia de sedere distingem douX pozitii de baz ale
incrucigdrii picioarelor: incrucisarea obisnuiti a picioare-
lor $1 incrucisarea in bucl3 (sau “pozitia americani”).

Pozitia obisnuitid a incrucisirii picioarelor

Unul din picioare este aruncat elegant peste celilalt,
de obicei cel drept peste cel sting. Este o pozitie
obignuitd de Incrucisare a picioarelor in culturile
curopene, britanice, australiecne si neozeelandeze Sl poate
f1 folositd pentru manifestarea unei atitudini nervoase,
rezervate sau defensive. Aproape intotdeauna este un
gest secundar, care apare Tmpreund cu alte gesturi
negative si din aceastd cauzi nu poate fi interpretat izolat
sau rupt de context. Astfel
sed, de multe oni, cei care
ascultd o prelegere sau celi
care stau timp mai indelun-
gat pe scaune incomode.
Este folosit adesca si pe
vreme [riguroasd. Céand
gestul Incrucisdrii  pi-
croarelor apare impreun3
cu Incrucisarea bratelor
(Figura 80), persoana
respectivd s-a retras din
conversatie. Agentul co-
mercial ar proceda foarte
aturit dacd ar incerca si-
determine pe cumpdritorul
care a adoptat o asemenea

Figura 80. Gesturi pozitic sd ia o hotirire; el
care exprimd nemulfumire ar trebur mai degrabd s
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"l
afle, cu ajutorul unor intrebdri de sondare, obiectiile
cumpdritorului. In rindul femeilor aceasta este o pozitie -
rispinditd in intreaga lume, mat ales cind st manifestd -
nemultumirea fati de sotul sau prietenul lor.

Piciorul aruncat peste genunchi
sau “pozitia americana”

Acest tip de incrucisare a picioarelor indicX existenta
unei atitudini de disputi sau competitie. Este pozitia de
sedere a multor birbati americani pdtrungi de spiritul
competitiei. De aceea, este dificil de interpretat atitudinea
unui american in decursul unei conversatii, in schimb, in
cazul unui cetiitean britanic, gestul devine intru totul
evident.
Nu de mult am tinut niste prelegeri in Noua Zeelandd,
unde auditoriul era format din aproximativ 100 de
directori si S00 de agenti comerciali. Un subiect foarte -
controversat pus n discutie a fost tratamentul aplicat de
corporatii agentilor comerciali. A fost rugat sd se
adreseze grupului un agent comercial cu reputatie de
rebel. bine cunoscut auditoriului. {n clipa in care acesta
s-a urcat pe podium, directorii, aproape firi exceptie, au
luat o pozitie de nemultumire (vezi Figura 80), ceea ce
arita ci sunt ingrijorati de ceea ce urmeazi sd spund
vorbitorul. Teama lor s-a dovedit a fi fost fondatd. -
Agentul comercial s-a manifestat prin cuvinte violente -
impotriva calititii scizute a conducerii n majoritatea
corporatiilor, afirmand ci aceasta va complica si mai
mult problemele privind ocuparea forfei de munca din
industrie. De-a lungul interventiei, agentii comerciali
stiteau aplecati inainte, manifestand interes, multi dintre.
ei utilizind gesturi de evaluare, in schimb directorii §i-au -
mentinut pozitia de nemultumire. Apoi vorbitorul a:
schimbat subiectul si a inceput si analizeze rolul®

¥l
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directorilor in relatia cu
agentii comerciali. Si
dintr-o datd, ca in cazul
unel orchestre care reac-
tioncazd prompt la bagheta
dirtjorului, directorii au
trecut la pozitia de
competitie/disputd (Figura
81). Era evident cid, in
sinea lor, au intrat Tn
discutie cu punctele de
vedere ale agentului
comercial si multi au si
confirmat ulterior aceasti
supozitie. Am observat
insd c¢d un numdr de direc-
tori nu au adoptat aceastd
pozitie. Dupd intrunire,
m-am interesat din ce motiv $i majoritatea mi-au rispuns
cd desi nu au fost de acord cu pérerile vorbitorului, din
cauza obezitdtil sau a artrozei lor nu pot sta cu piciorul
asczat peste genunchi.

Figura8l. “Fotitia americand™

Figura 82. Amdndoud
mainile cuprind piciorul

109




Limbajul trupulu

71 decursul unor negocieri comerciale, ar fi lipsit de ¢
intelepciune sa s€ tncerce incheierea acestora si trecerea
la stabilirea comenzii, daci cumpdritorul adoptd aceastd
pozitie. Este mai recomandabil s3 ne adresim in mod
deschis cumpiritorului, cu trupul aplecat inainte st
palmele deschise, spunandu-i: “Vad ca aveli anumite idel
in legiturd cu accastd problemd. M-ar interesa pirerea
dumneavoastri” si, rezemati comod pe scaun, sd-i dim:
de inteles cumpdéritorului ci este randul lul sd continue
discutia. Aceasta ii creeazi cumpdrdtorului posibilitatea
si-si comunice opinia comis-voiajorului. Femeile care:
poart pantaloni pot fi observate i ele, ocazional, stand
cu un picior aruncat peste genunchi. 4

|
)
t.

Piciorul asezat peste genunchi
si prins cu una sau amandoud mainile

Persoanele care au o atitudine rigidd in discutii sau
negocieri isi cuprind, adesea, intr-o stransoare puterni
cu una sau amandous mainile, piciorul aruncat peste
genunchi. Este semnul unei individualititi puternice,
incipitanate, a cdrei rezistenld poate fi frintd numa
printr-un procedeu special.

Gesturi de incrucisare
a picioarelor stind in picioare

T

in ultimul timp, la intruniri oficiale sau priete

putem observa grupuri mici de cameni ai caror me 1br
stau toti in picioare, cu mainile si picioarele incrucisal
(Figura 83). Observatiile ne dezviluie si faptul ci ei stal
unii fatd de altii la o distan{d mai mare decat &
obisnuieste, iar haina sau jacheta le este incheiatd |

A e

i R
e
LI

nasturi. Dacd i-am intreba, am alla ca o parie sau €t
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totl nu se cunosc intre ei. Majo-
ritatea oamenilor adopti aceasti
pozitie cand se gisesc in mijlocul
unor indivizi necunoscuti sau
putin cunoscuti.

Descoperim apoi alt grup mic,
in care oamenti stau cu bratele
destdcute, palmele deschise, hai-
nele descheiate, cu o infétisare
relaxatd, cu greutatea corpului
|dsatd pe un picior, in timp ce
piciorul celdlalt este indreptat spre
ceilalti membri ai grupului, intrand
sau 1esind reciproc in i din zonele
intime ale celorlalti. In urma unei
investigatii, vom afla cid acesti
oameni se cunosc personal intre ei
sau sunt chiar prieteni. Este
Interesant de constatat ¢3, in cazul
cclor dintéi, care folosesc pozitii
incrucisate ale bratelor si picioa-
relor, chiar dacd au o expresie
faciald relaxatd si o conversatie
care pare liberd s1 usoard, bratele
s picioarele impletite ne spun ci
acestia nu sunt, de fapt, relaxati si
sunt lipsiti si de incredere in sine.

Dacd noi insine ne vom atasa unui grup ai cirui
membri stau intr-o pozitie deschisa, prieteneasca, dar din
randul cdrora noi nu cunoastem pe nimeni si vom adopta
O pozitie cu bratele si picioarele strins incrucisate, vom
Observa ci, unul céte unul, vor trece si ei la incrucisarea
bratelor si a picioarelor si vor rimane in aceasti pozitie
Pand cand 1i vom pdrisi. S4 ne indepirtim putin si s3
urmdrim cum, unul dupi altul, isi relau pozitia initial
deschisi.

Figura 83. Pozitie
defensivd in picioare
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Procesul de detensionare

ol
b

Tndatd ce oamenii incep sd se simtd bine intr-un grupi

Ll

si fac cunostintd cu ceilalti, ei prezintd intreaga gami

nescrisi a miscirilor, de la pozitia defensivd a
incrucisirii bratelor si picioarelor pdnd la gestul deschis 8
al relaxirii. Studiile intreprinse printre locuitorii din
Australia, Noua-Zeelandd, Canada si America au
dezviluit ¢ procesul de detensionare in pozitia statului in -
picioare este aceeasi. 4

Figura 84. Pozifie inchisd a trupului
— atitudine inchisd

Figura85. Pozifie deschisd a Iru;ndm“

— atitudine deschisd

1 — Pozitie defensivd, brate §i picios
incrucisate (Figura 84). e
2 — Picioarele se desfac, labele picioarelor s€

aseazii una langd alta, in pozitie neutra. o

Etapa 3 — In ump ce individul vorbeste, bratul caré:
este asezat deasupra in pozitia Incrucigdrii bratelor s€
deplaseazi. Se zireste si palma care nu mai revine sub
brat; ea apucy partea din afard a bratului. o
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Frapa4 — Bratele se desprind, unul din ele
gesticuleazd sau e agezat in gold sau e varat in buzunar.

5 — Persoana se reazimd pe un picior, iar pe

celilalt 1l impinge Tnainte, astfel incat varful pantofului s

arate spre cel pe care il considerd cel mai interesant

(Figura 85).

Alcoolul poate accelera procesul sau elimina una sau

alta din etape.

Defensivd sau frig

Multi oameni pretind cd gesturile lor nu sunt
defensive si ci ei isi incruciseazi bratele sau picioarele

Figura 86. Acestei femei
probabil ii este frig, dar
poate simte nevoia sd
meargd la toaletd

deoarece le este frig. Este
adesea o camuflare a adeviaru-
lui. De altfel, este interesant de
observat diferenta dintre tinuta
defensivid si cea provocatd de
frig. Inainte de toate, daci
cineva vrea sd-si incdlzeascd
madinile, el le vard mai degrabd
la subsuori decét sub cot, gest
care este propriu incrucisdrii
defensive a bratelor. In al
doilea rdnd, cind cineva simte
ci 11 este frig, isi impleteste
bratele cu o miscare de imbrd-
tisare, iar cdnd isi incruciseaza
picioarele, acestea, de obicel,
rimén drepte presind unul pe
celdlalt (Figura 86), in opozitie
cu postura mai lejerd a
picioarelor in cazul pozitiel sau
tinutei defensive.
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i
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Oamenii care folosesc frecvent incrucisarea bratelor s
picioarelor preferd sd spund cd le este frig sau ci in
aceastd posturd se simt bine, decat sd recunoascd faptul
ci sunt nervosi, tematon sau aplicd un gest defensiv.

Gestul incrucisarii gleznelor

Incrucisarea sau impletirea
bratelor sau picioarelor
sugereazd cd avem de-a face
cu o atitudine negativd sau
defensivi si acesta este cazul
si cu Tncrucisarea gleznelor.
La barbati acest gest este
adesea insotit de asezarea
pumnilor pe genunchi sau de
apucarea stransd cu amandoua
mainile a bratului scaunului
(Figura 87). Versiunea
feminind diferd oarecum:
genunchil sunt aldturati,
labele picioarelor usor
intoarse intr-o parte, iar

mainile asezate una langa alta Figura 87, Versiunea birbd-
sau una peste alla, pe COapSe ;o0 % o incrucisdrii eleznelor
(thura 88).
decursul celor mai bine de zece ani, cu prilejul a
numeroase convorbiri cu parteneri de afaceri,
observatiile mele au ardtat ci atunci cind cel intrebat ‘1‘$1
incruciseazi gleznele, mental el “isi muscd buzele™
Gestul Tnseamnd reprimarea unei atitudini negative, a
unei senzatil negative, a nervozitdtii sau fricii. Un
avocat, prieten de-al meu, mi-a povestit, de exemplu, ciil
dupd observa;u]e sale, Tnaintea Inceperii unei sedinte de
judecatd cei ’i‘nvinuil,i stau aproape intotdeauna cu
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gleznele strins incrucigate. Avocatul considera cd cei in
cauzi asteptau poate momentul sd zicd ceva sau incercau
si-si tind sub control starea emotionald.

In cursul unor discutii cu cei
carc se prezentau pentru a fi
angajati, am observat cd, intr-o
anumitd fazd a dialogului,
majoritatea dintre ei §i-au
incrucisat gleznele, ceea ce
denota reprimarea unor
sentimente sau atitudini. In
perioada initiald a studieri
acestui gest, am presupus ca
prin intrebdri referitoare la
sentimentele celui chestionat nu
se poate ajunge la eliberarea
gleznelor sale si, astfel, a
mintii sale. Am descoperit insd
repede cd dacd cel care pune
intrebdrile inconjoard biroul i
se asazd 1angd cel intervievat,
indepirtdnd astfel bariera
reprezentatd de birou, gleznele
adesea se desfac, i1ar con-
versatia capdtd un caracter mai
deschis, mai personal.

Nu de mult am prezentat niste recomanddri unei
companii despre modul in care poate 1 utilizat telefonul
in stabilirea unor legituri eficiente cu partenerii §i, Cu
acest prilej, am intdlnit un tdndr care avea sarcina, nu
tocmai de invidiat, de a vorbi la telefon cu acei parteneri
care nu-si achitaseri facturile. Il priveam in timp ce
didea numeroase telefoane si, desi vocea lui era relaxata,
am observat ci dedesubtul scaunului gleznele sale erau
incrucisate. “Vi place aceasti muncd?” — l-am intrebat.
“Foarte mult — mi-a rispuns — ma distreazi!”. Aceastd

Figura 88. Versiunea femi-
nind a incrucisdrii eleznelor
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apreciere verbald, oricdt de convingdtor a sunat, nu era in
concordantd cu semnalele sale non-verbale. “Sunteti
sigur?” — am insistat. Dupd un moment de rigaz, el si-a
desfacut gleznele, s-a intors spre mine si, cu palmele
deschise, mi-a spus: “El bine, simt cd innebunesc!”,
Apoi mi-a povestit cd primeste telefoane de la parteneri
care vorbesc urdt cu el, iar el este nevoit s3-si reprime
sentimentele, ca nu cumva ele s se transmit3 si altor
cumpdritori. Am observat, in repetate rinduri, ci acei
oameni de afaceri care nu vorbesc cu plicere la telefon,
stau, de reguld, cu gleznele incrucisate. E:

C. Nierenberg si H. Calero, cele dou# autoritifi in
domeniul metodelor de negociere, au constatat ci, daci
in cursul unei negocieri una din p#rti isi incruciseazi
gleznele, gestul tradeazi adesea faptul ci ea ascunde, ca
ultimi rezervd, o importantd concesie. Cei doi consider
cd, aplicdnd o tehnici adecvati a intrebdrilor, partea
respectivd poate fi determinat s¥-si desfacd gleznele si
35? dezviluie concesiile.

ntotdeauna se giisesc oameni care pretind ci recurg la
pozitia gleznelor incrucisate sau la alte gesturi negative
de incrucisare a bratelor sau picioarelor doar pentrucle
considerd confortabile. Cei ce apartin acestei categorii s
nu uite cd, in cazul unei atitudini defensive, negative sau
rezervate, orice pozitie a bratelor sau picioarelor va pirea ;-
confortabild. Tindnd seama de faptul cX un gest negativ.
poate duce la intensificarea sau prelungirea unei atitudini
negative si cd, in acest caz, ceilalti ne atribuie o fire
defensiva sau negativd, ar fi mult mai salutarX exersarea
folosirii gesturilor pozitive si deschise, care pot contribui
atdt la cresterea increderii in noi ingine, cét si la
imbundtitirea relatiilor noastre cu altii.

Acele femei care in timpul modei mini-fustelor eraula
varsta adolescentei, aveau toate motivele sd-si
incrucigeze picioarele si gleznele. Multe dintre ele
folosesc si astdzi aceastd pozitie din obisnuinti, dar

llll
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gestul lor poate f1 interpretat gresit. De aceea trebuie s
reactiondm precaut la asemenea situatii. Inainte de a trage
concluzii pripite € bine si ludm in considerare tendintele
din moda feminind §i, mai ales, modul cum acestea pot
influenta tinuta picioarelor la femei.

Pozitia carlig a picioarelor

Figura 89. Pozifie carlig, Acest gest este folosit
stand in picioare aproape exclusiv de femei.
| Fata labei cuprinde partea

o p de sub genunchi a celuilalt

e picior, intdrind atitudineca
L”\ defensivd. In prezenta

acestur gest, putem fi
siguri ¢d femeia care fl
utilizeazd s-a retras, aido-
ma unui melc, Tn gdoacea
sa. Pentru depdsirea
acestelr stdri se cere o
atitudine afectuasd, priete-
noasd, plind de tact.
Pozitia carlig este propne
femeilor fricoase sau
timide.

Imi amintesc de o discutie in cadrul cireia un proaspit
agent de asigurdri incerca s3 vandi unui cuplu tandr nigte
polite de asigurare. Treaba n-a reusit si agentul nu a
Inteles ce anume a provocat esecul tentativei sale, intrucit
el respectase intru totul linia profesional stabiliti. [-am
cxplicat cd, de fapt, nu observase cd, in tot cursul
discutiei, tAnira femeie sedea cu un picior prins cérlig de
altul. Daci el ar fi inteles semnificatia acestui gest si ar fi
alras femeia in discutie, ar fi obtinut probabil un rezultat
pozitiv,

Figura 90. Pozitie carlig, sezdnd
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CAPITOLUL VIII

ALTE GESTURI LARG RASPANDITE

Incilecarea scaunului

Cu secole in urmd, oamenii foloseau scuturi pentru q
se apdra de cmmegele si sulitele inamicului. Azi, omul
civilizat, exprimind aceeasi atitudine de apﬁrare
utilizeazd once obiect aflat la indemani ori de cite orl
este expus unui atac fizic sau |
verbal. El se retrage in spatele
unei porfi, a unui gard sau
birou, in spatele usii deschise a
automobilului sau incalecd un
scaun (Figura 91).

Spdtarul scaunului i apdrd
trupul aidoma unui scut, iar pe
el 1l transformd intr-un luptitor
agresiv, dominant. Majoritatea
celor care stau cdlare pe un
scaun sunt indivizi dominanti,
care, atunci cand incep si3 se
plictiseascd de conversatie,
incearcd sd preia controlul
asupra altora sau a intregului -
grup, iar spdtarul scaunului le Figura91. Cﬁfarfpewm
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asigurd o bund apdrare impotriva oricdrui “atac” din
partea membrilor grupului. Cel mai adesea, e1 adopta
aceastd pozitie in mod discret, aproape pe neobservate.

Un asemenea individ poate fi dezarmat cu usurin{d
daci ne plasdm in spatele lui, provocindu-i astfel
senzatia de vulnerabilitate fatd de orice fel de atac si
obligdndu-l s#-si schimbe pozitia intr-una mai putin
agresivd. Metoda poate fi eficientd cdnd sunt prezen{i mai
multi oameni si cdnd cel in cauzd rdméne cu spatele
descoperit.

Dar cum proceddm atunci cind ne confruntdm de unul
singur cu un individ cilare pe un scaun turnant? Discutia
cu el n-are nici un rost, mai ales dac se roteste intruna,
cind intr-o parte, cind in alta. In acest caz, cea mai bund
apirare este atacul non-verbal. Si conducem conversatia
in asa fel inct, stdnd in picioare, sd-1 putem privi de sus
in jos si sd pitrundem fn teritoriul sdu personal. Aceasta
il va perturba mult si in efortul siu de a evita schimbarea
fortatd a locului, s-ar putea chiar sd cada de pe scaun.

Daci ne vine in vizitd un adept al incdlecdrii scaunului
si cu atitudinea sa agresivd ne scoate din sdrite, sa-l
asezim fintr-un scaun cu brate, bine fixat, care il va
impiedica s¥-si foloseascd pozitia sa favorabild.

Culegerea de scame imaginare

Cand cineva dezaprobd opiniile sau atitudinile altora,
dar considerd ci nu-si poate dezvdlui propria parere,
gesturile sale non-verbale vor i miscdri de inlocuire,
adici vor rezulta din opiniile sale neafirmate. A cule%e
scame imaginare de pe o haind este un asemenea gest. in
timpul acestei activitdti minore, neinteresante, individul
respectiv are privirile atintite spre podea, de reguld nu

priveste spre ceilalti. Este unul din semnele cel mai
frecvent folosite pentru exprimarea dezaprobirii, i1ar dacd
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ascultiitorul continui si culeagd scame inexistente, gestul »t'
indici cu claritate cd el nu agreeazd ceea ce i se spune,
chiar daci in cuvinte is1 declard acordul cu cele auzite.
Avand ca partener de
discutii un asemenea individ, =
sd-1 adresdm, cu palmele |
deschlse urmdtoarele cuvin-
e: “Deci, ce pirere ave;l‘?" 5
sau “Se pare cd aveli ceva de
addugat. Sunteti bun sd-mi
spuneti si mie?”. Si ne
asezdm comod pe scaun, cu
bratele neincrucisate si pal-
mele deschise, si si asteptim 1,
rispunsul. Dac ni se rﬁspun— b
de cd este de acord, dar g
continud si culeagd scame
imaginare, va trebui s gésml B
Figura92. Culegitorul 0 modalitate mai directd
de scame pentru a descoperi obiectiile

sale ascunse. A

GESTURI ALE CAPULUI

Lucrarea noastrd n-ar fi completd far3 dlscutarea
migcdrilor de bazi ale capului, dintre care cele mai larg i
folosite sunt incuviintarea si cldtinatul din cap.
Incuviintarea cu capul este un gest pozitiv, care, in t::el&sl
mai multe culturi, semnificd “Da”. Cercetirile mm:pnnm Li:_
asupra unor indivizi care sunt din nastere surzi, mufi sau
orbi au ardtat cd si e1 utilizeazd acest gest cu sens 3
afirmativ, oferind un argument in plus conceptiei potnvlt
cdreia gestul ar fi inndscut. ;

La fel si cldtinatul capului, utilizat in general cu sensul
de “Nu”, este considerat de unii un gest inniscut. h’t *5'-
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schimb, altii incearcl si demonstreze cd ar i vorba de
primul gest insusit de fiinta umand. Dupd opinia
acestora, atunci cand noul ndscut s-a sdturat de lapte, el
isi clatind capul intr-o parte si alta, pentru a indepirta
sanii mamel. In mod similar, cdnd un copil s-a sdturat, el
respinge tot prin cldtinatul capului incercdrile parintilor
de a-1 indopa in continuare.

Obiectille ascunse ale unui partener cu care dorim sa
incheiem o afacere le putem descoperi cu usurintd,
urmdrind daci el, in timp ce in vorbe se declard de acord
cu noi, recurge sau nu la cldtinatul capului. S3 ludm, de
exemplu, pe cineva care ne spune asa: “Da, inteleg
punctul dumneavoastrd de vedere”, sau “Intr-adevir, imi
place si lucrez aici”, sau “Dupd Criiciun vom incheia {ird
doar si poate afacerea” — si intre timp isi clatind capul
intr-o parte si alta. Desi cuvintele sale sund convingdtor,
gestul denot o atitudine negativa si, in asemenea situatii,
se recomand sd nu ddm crezare afirmatiilor sale verbale

si s continudim sd-i punem alte intrebdr.

Pozitiile de baza ale capului

Existd trei pozitii de bazi ale capului: prima este capul
tinut drept (Figura 93); aceasta este pozitia omului cu o
atitudine neutrdl fatd de cele auzite. Capul rdmine de
obicei nemiscat, rar l3sdnd si sc observe o misgcare
mirunti. Adesea apare impreund cu gestul méinii ndicate
la fatd, care exprimd o evaluare.

Capul inclinat intr-o parte — pozitia a doua —
semnificd o trezire a interesului (Figura 94). Charles
Darwin a fost printre primii care au observat cd oamenii,
ca si animalele, isi inclind capul intr-o parte atunci ¢ind
incep s¥ se intereseze de ceva. Cand facem o prezentare a
unor mirfuri sau tinem o expunere, sd fim atenti
intotdeauna daci la cei care ne ascultd apare acest gest.
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Cand observam ci ei isi inclind capul intr-o parte, se

apleaci inainte §i i1 pun méana pe bdrbie ca semn de
evaluare, vom intelege ci am reusit s3 le trezim interesul.
Femeile isi manifestd prin aceastd tinutd a capului
_interesul fatd de un barbat atractiv. Dacd ni se adreseazd
-cineva si vrem s3 cucerim simpatia respectivului, uneori
e suficient si utilizim pozitia capului inclinat gi sd ddm
usor din cap.

Figura 93. Pozifie neutrd a capului

-

Figura 94. Pozitie exprimdnd b
trezirea interesului <7

|"nl. -

Figura 95. Pozifie de dezaprobare |

Capul inclinat in jos —
pozitia a treia — semna-
lizeazi o atitudine negativd
si chiar una de judecare
criticd (Figura 95). Grupul
gesturilor de evaluare criticd =
sunt insotite de obicei dé
gestul capului finclinat i~

W
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jos. Pentru a putea comunica cu un asemenea individ,
trebuie s3-1 determindm si ridice capul sau si-l Incline
intr-o parte.

Oratorii intdlnesc nu o dati in rindul auditoriului
persoane care stau pe scaunele lor cu capetele aplecate §i
cu bratele impletite pe piept. Conferentiarii i instructorii
profesionigti, Tnainte de a incepe 0 expunere, incearcd
prin diferite mijloace si atrag3 atentia i participarca celor
din sali. In felul acesta fi vor determina si ridice capul §i
si se implice in temd. Dacd initiativa vorbitorului este
incununatii de succes, urmitoarea pozitic a capului va fi
cea inclinata intr-o parte.

Améandoud mainile asezate inapoia capului

Acest gest este lipic
pentru cei care au profesiuni
ca cele de contabil, avocat,
director de fintreprindere
comerciald, director de
banci sau pentru oameni
care se simt increzitorl,
dominanti sau, dintr-un
anume motiv, superiori fatad
de altii. Dacd am putea citi
gandurile unui asemenea
om, am afla astfel de idei:
“Toate rdspunsurile le am in
buzunarul cel mic”, sau  Figura 96. “Poate vei avea
“Poate vei avea si tu cadndva g u candva mintea mea”
mintea mea”’, sau chiar
“Stipanesc totul”. Este un gest utilizat de indivizi
“atotstiutori”, dar care 1i iritd pe multi atunci cand este
folosit fati de ei. Avocatii il folosesc frecvent in loc de
cuvinte, pentru a demonstra in fata colegilor cat de
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priceputi sunt ei. Poate i utilizat $1 ca semn al
teritorialitdtil, pentru a ﬂxprlma prﬂtenpa asupra unui
spatiu. Cel din Figura 96 si-a format si o bucld peste -j_
genunchi, ceeca ce aratd nu numai faptul ci se considers
superior faid de celdlalt, dar doreste sd intre si in disputd )
Cu acesta. -j_
Acest gest poate fi contracarat in mai multe feluri, in
functie de imprejurdrile in care el apare. Dacd dorim s3i ‘*"‘_.
descoperim cauza atitudinii de superioritate a unei
persoane, sd ne aplecdm spre ea, avind palmele intoarse
in sus, cu urmitoarele cuvinte: “Vid cd dumneavoastrd
cunoasteti aceastd problemd. At fi amabil si 0 -*
comentati?”. Apoi, rezeméndu-ne de spatarul scaunului,
cu palmele ldsate vizibile, sd asteptim rdspunsul. O alt& 1
metoda este de a-1 forta s3-si schimbe pozitia, ceea ce va | 4
atrage dupd sine si schimbarea atitudinii sale. La accasta
putem ajunge, asezdnd un obiect ceva mai departe si
intrebandu-I: “Ati vizut acest obiect?” obligandu-1 astfel |
sd se aplece inainte. Este 0 metodd bund si imitarea
gestului. Dacad vrem si ardtim ci suntem de acord cu
cealaltd persoand, nu trebuie sd facem altceva decit s&
imitdm gesturile sale.

"ﬂ!

Figura 97. “Nu esti mai *|I-':5‘
destept ca mine!”
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Pe de altd parte, dacd cineva utilizind gestul miinilor
asezate inapoia capului ne admonesteazi, iar noi
rdspundem, prin imitare, cu acelasi gest, inseamn ci pe
cale non-verbald il intimiddm. Doi avocati, de exemplu,
pot utiliza acest gest cdnd sunt impreund pentru
exprimarea similitudinii si intelegerii intre ei (Figura 97),
dar utilizat de un elev neastdmpdrat in biroul directorului
scolii, l-ar Tnfunia, desigur, pe acesta.

Originea acestuir gest este incertd, dar, dupd toate
probabilitdtile, mainile sunt folosite ca rezemitoare
imaginard pentru sprijin si destindere.

In cursul cercetirii acestui gest s-a constatat, de
exemplu, la o societate de asigurdn, cd din treizeci de
sef1 de compartimente, doudzeci si sapte il utilizau in
mod curent in prezenta subordonatilor, dar rareori in fata
superiorilor. In prezenta sefilor lor, aceiasi oameni
recurgeau la grupurn de gesturi de supuncre si defensive.

GESTURI AGRESIVE SI DE PREGATIRE

Ce fel de gesturi sunt folosite in urmdtoarele situatin:
cand un copil mic se ceartd cu pdrintii sa1, cand un atlet
asteaptd sd-1 vind rdndul la concurs, cind un boxer
asteaptd in vestiar inceperea meciului?

In fiecare din aceste cazuri, individul sti cu mdinile
infipte in solduri, acesta fiind unul din cele mai
rdspandite gesturn care comunicd o atitudine agresiva.
Unii observatori 1-au etichetat drept gest “de pregétire”,
ceea ce intr-un anumit context este 0 denumire corectd,
dar semnificatia lui de bazd este agresiunea. Pozitia este
numitd si posturd provocatoare, cu referire la individul
care merge direct la tintd $1 recurge la aceastd posturd
cand este gata de luptd pentru atingerea obiectivelor sale.
Aceste observatii sunt exacte, deoarece, in ambele
cazuri, individul este gata si intre in actiune pentru un
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anume scop, dar gestul rimdne totusi unul agresiv.
Barbatii il utilizeaza frecvent in prezenta femeilor pentru
4 demonstra o atitudine de mascul agresivd, dominanta.

3

Figura 99. Mdinile la solduri
fac ca modelele prezentate '
sd fie mai atractive & ME

Este interesant de observat ci atunci cind se luptd
intre ele sau se curteazd, pisdrile isi zbérlesc penele =
pentru a pirea mai mari; oamenii folosesc gestul mainilor
la soldun din acelasi motiv — sd pard mai mar. Barbatit
il utilizeazi si ca o provocare non-verbali fatd de alti -
birbati care au patruns in teritoriul lor. gt
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Pentru interpretarea corectd a atitudinii unel persoane
estc, de asemenea, important s fie luate in considerare
imprejurdrile s1 gesturile nemijlocit premergdtoare
utilizarii pozitiei mdinilor la solduri. Si alte gesturi pot
contribui la sustinerea concluziilor noastre. De exemplu,
dacd haina celui Tn cauzi este descheiatd si impinsa spre
spate sau este Incheiatd atunci cdnd adoptd aceastd pozitie
agresivd. Gestul facut cu haina incheiatd denoté frustrare
agresivd, pe cind haina descheiatd $1 impinsd spre spate
(Figura 98) exprimd o posturd direct agresivd; individul
expundndu-si deschis inima §i beregata isi manifestd
non-verbal indrizneala si tenacitatea. Caracterul agresiv
al acestel pozitii poate f1 accentuat st mai mult dacd se st
cu picioarele indepdrtate unul de celdlalt sau daca grupul
de gesturi este insotit de palmele tinute pumn.

Si manechinele utilizeazd grupuri de gesturi agresive
de pregdtire pentru a crea impresia cd modelele prezentate
sunt pentru femei elegante, energice, cu o gandire
modernd. Ocazional, acest gest poate fi aplicat §i cu o
singurd mani in sold, ména cealaltd facind o altd migcare
(Figura 99). Gesturi de evaluare criticd insotesc frecvent
pozitia mdinilor la soldun.

Gestul de pregitire in pozitie de sedere

Unul din cele mai importante gesturi, pe care un
negociator e bine sd invete sd-1 recunoascd, este cel de
pregitire in pozitie de sedere.

Cu prilejul unor negocieri comerciale, de exemplu,
daci potentialul cumpdritor face acest gest la sfarsitul
prezentirii mirfurilor si al discutiilor — pénd la acel
punct fructuoase —, agentul comercial poate solicita
comanda si se si poate baza pe ea. Inregistriri video
despre negocieri intre agenti de asigurdn i potentialii lor
parteneri au dezviluit ¢ de fiecare datd cind gestul de
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pregitire in pozitie de sedere l-a
urmat pe cel al méangdierii

birbiei (se 1a o decizie),

partenerul a cum pdrat polita de
asigurare. In schimb, daci spre

sfarsitul negocierilor, imediat
dupd gestul mangdieni barbiel,
partenerul si-a 1incrucisat
bratele, afacerea de obicei a
esuat. Din nefericire, la multe
cursuri organizate pentru agenti
comerciali acestia sunt
indemnati sd acorde toatd
atentia ludrit comenzii,
neglijdnd pozitia trupului si
gesturile clientului. Invitarea
recunoasterii gesturilor cum
este cel de pregitire, nu numai
cd sporeste sansa incheierii
afacerii, dar ajutd pe multi
agen;ifcomerciali sd se ment{ind Figura 100. Dornic
in profesiune si si o practice cu '
succes. Gestul de pregitire in b S
pozitie de sedere este utilizat si de persoane furioase, '.
care sunt gata s fac cu totul altceva — de exemplu, s3-l
azvarle afard pe vizitator. Gesturile care 1l preced furmq- b
zeazd evaludn exacte despre intentiile individului in cauzﬁ.

Pozitie de starter

In cazul gesturilor de pregdtire care semnallzeaﬁ
dorinta de a incheia o conversatie sau o intélnire, mﬁmﬂﬁ &
sunt asezate pe genunchi si trupul aplecat inainte (Figura
101) sau mdinile apucd scaunul, trupul avénd aceeaﬁ i
pozitie (Figura 102).
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Figura 101. Este gata
pentru incheierea unei
intalniri sau conversalii:
mainile asezate pe genunchi

Figura 102. Este gata de
acfiune: mainile apucd
scaunul, iar trupul se
apleacd inainte

Daca constatdm oricare din aceste gesturi in timpul
unci conversatii, este recomandabil s3 preluim conduce-
rea ci §i sd incheiem noi intilnirea. Vom pistra n felul
acesta un avantaj psihologic si vom detine si conducerca.

Agresivitate sexuala
Degetul mare vardt in centurd sau in partea de sus a

buzunarului este gestul folosit pentru exprimarea unei
alitudim sexuale agresive. Este unul din cele mai frecvent
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utilizate gesturi in filmele western pentru a demonstra
spectatorilor barbdtia pistolarului favort (Figura 103).
Bratele iau o pozitie de pregitire, 1ar mainile indeplinese
rolul de indicator central, pentru a scoate in reliel zona
genitald. Bérbatii folosesc acest gest pentru a-si
revendica drepturile asupra teritoriilor propri sau pentru.
a ardta altor barbati cd nu se tem de nimic. Utilizat in’
prezenta femeilor, gestul poate fi interpretat in felul
urmator: “Sunt un barbat viguros si te pot domina™. 8

Figura 103. Tinutd de cowboy

Figura 104. Femeie agresivi sexuat

T,
_-._
oo
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Acest gest, insotit de pupilele mirite si un picior
indreptat in directia femeil, este cu usurintd decodificat
de majoritatea reprezentantelor sexului frumos. Este un
gest care 11 trddeazd pe cei mai multi birbati, comunicind
femeli, [drd voia lor, ceea ce intentioncazi. Acest grup de
gesturi este folosit in mod preponderent de birbati, dar
faptul cd femeile poartd astdzi blugi si pantaloni face
posibil ca si ele s utilizeze aceste misciri (Figura 104).
Atunci ¢ind o femeie agresiva sexual imbraci o rochie
sau o fustd, degetul mare va fi varit in cordon sau in
buzunar.

Agresivitate intre doi bérbati

Figura 105. Se cantdresc din ochi

131




Limbajul trupului

in Figura 105, doi birbali se cantiresc din ochi,
utilizand gesturi caracteristice: mdinile la sold si degetele
mari infipte in centurd. Tindnd seama de faptul ci ambii
sunt intorsi usor intr-o parte, iar jumitatea de jos a
trupului le este relaxatd, putem presupune cu temei ¢d, in
subconstientul lor, ei se apreciaza reciproc §i un atac
intre ei este deocamdats improbabil. Conversatia lor
poate fi degajati sau prietenoasd, dar de o atmosferd
complet relaxatd nu poate fi vorba, pana nu vor renunta f
la gestul méinilor la solduri si nu se vor intoarce unul

spre celilalt, cu palmele deschise.
z

3 g

Figura 106. Conflictul se cloceste
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Daci ce1 doi birbati stau fagi in fatd cu picioarele ferm
infipte, conflictul deschis, dupi toate probabilititile, nu
va putea fi evitat (Figura 106).
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CAPITOLUL IX

SEMNALE ALE OCHILOR
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fn decursul intregii istorii, camenii au fost preocupati
de gesturile ochilor si de efectul aceslora asupra
comportamentului uman. Cu totii folosim fraze ca: “L-a
stripuns cu privirea”, “Are ochi mari de copil”, “Are

privire alunecoasa”, “Are o privire care te imbie”, “A-

licirit ceva in privirea lui”, “Are o privire ucigitoare”,

!

"
.! o~ -
-I.- . .1'!.
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B

N

Privirea trideazd géndurile
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“Arc 0 privire care deoache”. Utilizdnd asemenea
cxpresii, noi ne referim, fdrd voic, la mdrimea pupilelor
uneci persoane sau la modul ei de a privi. In cartea sa
intitulatd The Tell-Tale Eye (Ochii carc trddcazd), E.
Hess afirmd cd, in intrcaga comunicare umand, ochil
transmit cele mai fidele si exacte semnale, deoarcce
ocupd un loc focal pe trup, iar pupilele functioncaza in
mod independent. s
In functie de
iluminat, pupilele se
dilatd sau se contractd,
tot asa cum atitudinea
sau dispozitfia unci
persoane se schimbd
din pozitivdl Tn negalivd
si viceversa. Atunci
“Ochi de garpe” cAnd cineva este excitat,
pupilele sale se pol
dilata pind la de patru
ori fatd de mdadrimea
normald. Dimpotrivd, o
stare negativd, de
supdrare, provoacd o
Figura 108. contractare a pupilelor,
“Ochi de dormitor” cunoscuti indeobste
prin denumirea de “ochi
mici ca o mirgicd” sau “ochi de sarpe” (Figura 107).
Ochii au un mare rol in relatiile dintre sexe. Femeile se
folosesc de farduri pentru a atrage atentia asupra ochilor.
Daci o femeie este indrigostitd de un bdrbat, il priveste
cu pupilele dilatate, iar birbatul interpretcazd acest
semnal corect, fird a sti, de fapt, ce se intdmpld. De
aceea, intilnirile romantice se petrec de obicel in locur
putin luminate, unde pupilele se dilatd.
Tineri indrigostiti, carc sc uitd adinc unul Tn ochil
celuilalt, urmiresc, fdrd sd-si dea scama, dilatarea
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pupilelor. Fiecare din cei doi se excild observand j
mirimea pupilelor celuilalt. Potrivit unor cercetdri, la
vizionarea filmelor pornografice, prezentind bidrbati i
femei in diferite pozitii sexuale, pupilele birbatilor se
dilatii de aproape trei ori. La vizionarea acelorasi filme, =
dilatarca pupilelor femeilor este chiar mai mare decita =
birbatilor, cecea ce stirneste oarecare dubii privind =
afirmatia potrivit cireia femeile sunt mai putin sumulate
de pornografic decit barbatii.
Pupilele sugarilor si ale copiilor mici sunt mai mari
decit ale adultilor si ele se dilatd constant in prezenta
adultilor pentru a atrage asupra lor atentia acestora.
Testarea jucitorilor profesionisti de cirti a ardtat cise
castigi mai putine partide dacd adversarul poartd ochelari
fumurii. Dacdl la poker, de exemplu, adversarului 1 se
impart patru asi, dilatarca rapidd a pupilelor sale este
involuntar sesizati de jucitorul expert, care va intui ciin
jocul respectiv e mai bine sd se abtind. Ochelarii negri ai
adversarului acoperd semnalele pupilelor, astfel cd
expertul nostru va castiga mai putine partide decit de =
obicel. S
Observarea pupilelor a fost practicatd incd de vechii
negustori chinezi de nestemate, care, in timpul =
negocierilor asupra pretului, pindeau cit de mult se
dilatau pupilele cumpiritorului. Prostituatele, cu secole
in urmi, isi puneau belladonna in ochi pentru a li se mar
pupilele si, astfel, a fi mai dorite §i mai apctisante.
Aristotel Onassis, la negocierile sale de afaceri, purta
intotdeauna ochelari negri, pentru ca privirca si nu-i
triddeze gandurile. o
O zicald veche spune: “Uiti-le in ochii accluia cu care
vorbesti”. Cind discutdm sau negociem cu altii, sd =
privim in pupilele lor si cle ne vor vorbi despre =
sentimentele lor adevirate. 4
Rl
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DIFERITE TEHNICI DE A PRIVI

O bazd reald de comunicare cu o altd persoand se
poate realiza numai daca ne privim ochi in ochi. In timp
ce cu unit oameni ne face plicere s stim de vorbid, cu
altit este un chin, iar unii dintre acestia ni se par nedemni
de incredere. Toate acestea depind, Tnainte de toate, de
impul cit suntem priviti direct sau ni se capteazi privirca
pe durata conversatiei. Dacd cineva minte sau (dinuieste
anumite informatii, privirea sa se intilneste cu a noastr
doar o treime din impul petrecut impreund. Daci privirea
respectivului o intilneste pe a noastri mai mult de doul
treimi din timp, aceasta poate insemna, fie ¢l ne giiseste
loarte interesanti sau atractivi, si In acest caz se uitd la
nol cu pupilele dilatate, fie ¢ nutreste fatd de noi un
sentiment de ostilitate si eventual recurge si la provociri
non-verbale, 1ar Tn acest caz pupilele sale se contract.
M. Argyle a constatat ¢i dacd lui A i place de B, il(0)
priveste timp indelungat. Din acest motiv B considerd ¢i
A 1l(0o) place s, drept ridspuns, si cl(ea) 7l(0) va simpatiza
pe A. Cu alte cuvinte: pentru a construi relatii bune cu o
altd persoand, privirea noastrd trebuie sd se intdlneasci
cu a e1 cam 60-70 la sutd din timp. Aceasla trezeste si
simpatia celeilalte persoane fatd de noi. Nu este, deci,
surprinzditor ¢d fatd de oameni nervosi sau timizi, carc ne
privesc mai putin de o treime din imp, nu prea simtim
incredere. La negocieri trebuie evitatd intotdeauna utiliza-
rea ochelanlor fumurii, deoarece crecaza celuilalt senzatia
nepldcutd ¢d primul 1l observi fix din dosul lentilelor.

La fel ca o mare parte a limbajului trupului i gesturi-
lor, durata privirii este determinatd cultural. Frecventa
mare a privirilor directe la cei din sudul Europei poate fi
deranjantd pentru altii, in timp ce japonezii privesc mai
mult la gitul omului, decit la fata lui atunci cind conver-
scazil. Inainte de a trage niste concluzii pripite este nece-
sar sd ludm in considerare imprejurdrile culturale date.
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Nu numai durata privirii are importantd; acecasi
importan( are si partea trupului sau a fetel asupra cdrela
este indreptati privirea noastrd, deoarece §i aceasta
influenteazi rezultatul negocierilor. Aceste semnale sunt
transmise §i receptate non-verbal si sunt interpretate
exact de cdtre receptor. A
Este nevoie de un antrenament de circa treizeci de zile
pentru ca urmitoarele tehnici de privire sd poatd fi
utilizate eficient in imbunititirea deprinderii noastre dea

comunica.

Privire oficiala

Cand purtdm o discutie de afaceri, s ne imagindm un
triunghi pe fruntea celeilalte persoane. Prin mentinerea
privirii noastre numai asupra acestei zone, credim o
atmosferd serioasd si partenerul isi dd seama instinctiv ¢cd
afacerea ne intereseazi. Cu conditia ca privirea noastrd sd
nu coboare sub nivelul ochilor celeilalte persoane, vom
putea pistra controlul asupra desfdsurdrii discutiel. 3

Figura 109. Privire oficiald Figura 110. Privire de anturaj
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Privire de anturaj

Cand privirea noastrd este indreptatd sub nivelul
ochilor celeilalte persoanc, se formcazi o atmosferd de
anturaj. Cercetdrile efectuate la reuniuni amicale au aratat
¢t ochiul interlocutorului priveste tot o zond triunghiulard
pe [ata celeilalte persoane, dar de data accasta zona dintre
ochi si buze.

Privire intima

Privirca coboard de la
ochi, spre birbie g1 de aici
spre alte pdrti ale trupului:
cind cei doi stau aproape
unul de celdlalt, triunghiul
este situat intre ochi si piept,
lar cind stau ceva mai
depirtati, intre ochi i
incheictura coapsei. Birbatii
si femeile utilizeazd in
rclatiile lor acest mod de a
privi pentru a-gi exprima
interesul unul fatd de
celilalt, 1ar dacd interesul
este reciproc, si modul de  Figura 111. Privire intimd
privire va [1 acelasi.

Privire laterala

Privireca laterald este folositd atit pentru exprimarca
interesului, cit si pentru exprimarca atitudinii de
ostilitate. Cind se asociazd cu sprincencle usor ndicate
sau cu un zimbet, ca comunicd interesul pentru cealaltd
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persoand, fiind utilizatd frecvent si ca semnal al
curtenirii. in schimb, daci este insotitd de incruntarca
sprancenelor, de ridicarea fruntii sau de ldsarea in jos a
buzelor, ea vesteste suspiciune, ostilitate sau atitudine k

critica.

Rezumat

Partea trupului celeilalte persoane asupra cdreia se
indreaptd privirea noastrd poate influenja puternic
rezultatele tnialnirilor directe. Dacd un sef vrea sd
dojeneascd un subaltern, la care din aceste tehnici de
privire va trebui sa recurgd? In cazul aplicdrii privirii de
anturaj, angajatul sau va da prea pufind importanjd
cuvintelor rostite, oricdt de rdsundloare sau
ameninjdioare ar fi ele. O privire de anturaj ar atenua
infepdtura confinutd in cuvinte, iar o privire intimd l-ar
intimida sau l-ar incurca pe cel in cauzd. Singura care
poate fi utilizald in asemenea situafii este privirea oficiald,
ea exercitand o presiune puternicd asupra receptorului §i -
comunicandu-i intenfiile noastre serioase. ¥

Privirea numitd de bdarbati “promifdtoare”, utilizat@
adesea de femei, nu este aliceva decdt o combinatie intre
privirea laterald §i cea intimd. Dacd un bdrbat san 0
[femeie doreste sd mimeze indiferenfd, va trebui sd evite
folosirea privirii intime §i sd recurgd mai degrabd la
privirea de anturaj. Dacd barbatul sau femeia, in timp ce
cocheteazd, utilizeazd privirea oficiald, sunt categorisifi,
fird drept de apel, ca facand parte din randul oamenilor
reci, neprietenogi. Dar dacd aruncdm priviri intime catre
o posibild partenerd sexuald, prin aceasta ne tradam prea
devreme intentiile noastre. Femeile sunt experte in @
frimite i primi astfel de ocheade, majoritatea barbafilor,
din nefericire — nu. Privirea intimd a bdrbalilor este de
obicei prea evidentd, iar dacd li se adreseazd lor aceastd
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privire, de cele mai multe ori nici nu o observd, spre
dezamdagirea femeii care a recurs la acea privire.

Gestul blocirii ochilor

Cer mai iritanti dintre partenerii nostri de afaceri sunt
cei care inchid ochii in timp ce vorbesc. Acest gest apare
incongtient $i reprezintd o incercare din partea celui care
il foloseste de a-1 scoate pe celdlalt din cimpul siu
vizual, fie ci s-a plictisit de el si i-a devenit indiferent, fie
cd se considerd superior lui. Dacd in decursul unei
conversatii, omul clipeste in mod normal de 6-8 ori pe
minut, in cazul aplicdrii gestului blocdrii, ochii rimdn
inchigi o secundd sau chiar mai mult, timp in care
partenerul este sters din mintea sa. Excluderea totali ar
insemna sd mentind ochii inchisi si chiar si adoarmd, dar
accasta sc intimpld rar in intdlninle directe.

Dacd o persoand se
considerd superioard fa(d
de noi, gestul blocirii
ochilor ecste insotit de
inclinarca capului pe spate,
pentru a ne putea arunca o
privire lungd, sau, cum
s-ar zice, pentru “a ne
mdasura din cap pind la
picioare”. Dacd in cursul
unel conversatii, vom
constata folosirca acestui
gest, aceasta ne aratd cd
[elul nostru de apropiere
fatd de celdlalt a declansat
O reactie negativd si1 cste nevoie de un nou procedeu
pentru restabilirea unel comunicin eficace (Figura 112).

Figura 112. Totul a fost scos
din campul vizual
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DIRIJAREA PRIVIRII

Ajunsi aici, meritd sd discutim modul in care putem
dirija privirea individului, atunci cand 1i prezentdm carli,
hirti, grafice si alte obiecte. Potrivit unor cercetdri, din
totalitatea informatiilor transmise spre creierul unei
persoane, 87 la sutd sosesc prin ochi, 9 la sutd prin
urechi si 4 la sutd prin mijlocirea celorlalte organe de
simt. Dar daci in timp ce vorbim, persoana cireia i1
adresim cuvintcle priveste un material demonstrativ, ea
va absorbi mai putin de 9 la sutd din mesajul nostru, in
cazul in care acest mesaj nu este in legdturd directd cu
materialele la care se uitd. Dacd mesajul este in legdturd
directi cu materialul demonstrativ, persoana respectivd

Figurile 113-114. Utilizarea pixului in dirijarea privirii
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va recepta, si in acest caz, doar 25-30 la sutd din el, daci
in timp ce noi vorbim, ea priveste la aceste malcnale
Pentru a mentine o dll'l_]al'c maximi a pnv:rl | sale, sd
asezdm un pix pe obiectul demonstrativ si, in acelasi
limp, sd expunem $1 verbal ceca ce respectiva persoand
vede (Figura 113). Apoi, si ridicim pixul si si-1 tinem
ridicat intre ochii nostri si ai ei (Figura 114). Accasla va
avca un efect magnetic, persoana isi va ridica capul, ne
va privi in ochi, va vedea si va auzi ceea ce ii spunem,
insusindu-si la maximum mesajul nostru. Sd avem grija
ca palma celeilalte méini a noastre sd fie vizibild in imp

ce vorbim.
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CAPITOLUL X

GESTURI $I SEMNALE DE CURTENIRE

Unul din prietenii mei, pe nume Graham, $l-a |
dezvoltat o arti mult rivniti de majoritatea bérbaplor On
de cdte ori participd la o petrecere, Tsi “fixeazi” rapid
femeile dlspomblle alege una dintre ele si, doborﬁnd
orice record in materie (citeodatd in mai putin de zece |
minute), se indreaptd cu ea spre iesire, o conduce la ;
magind i amandoi pleacd spre apartamentul siu. Mai
mult, l-am vazut chiar revenind peste o ord si repeté Htx
aceeasi figurd uluitoare de doud-trei ori in aceeast A
Se pare cd dispune de un radar tainic in trupul siu, cu
ajutorul cdruia, la impul potrivit, giseste fata potrivit §i
o convinge sd-1 insoteascd. Multi ar dori sd stie secretu !
succeselor sale! Poate i cititorii cunosc pe cineva
asemanator lui Graham si si-au pus aceeasi intrebare.

Studiind comportamentul animalelor in procesul d
curtenire, zoologii si reprezentantii ps:hologlei
behavioriste au dezviluit cd atdat masculii cit si femele
folosesc o serie de gesturi complexe, unele bititoare
ochi, altele extrem de rafinate. In lumea ammalel .
modul de comportare in perioada de curtenire urmeazA 12
fiecare specie un model distinct si predeterminat. La
numeroase specii de pisiri, de exemplu, masculul
roteste fudul imprejurul femelei, scoate diferite sunc
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sc umfld in pene $i se striduieste prin miscdn fclurite si-i
atragd atentia, in timp ce femela manifestd putin interes
sau chiar de loc. Acest ritual seamind cu ceea ce face si
omul-animal cdnd incepe sd cocheteze. Metoda lui
Graham constd in aceea cd prezintd posibilelor partenere
gesturile de curtenire ale masculilor, iar cele interesate
raspund prin semnale feminine corespunzitoare,
deschizdndu-1, prin mijloace non-verbale, calea verde
pentru o apropiere mai intima.

Figura 115. Un bdrbat §i o femeie
se apropie unul de celdlalt pe o plajd

Figura 116. Se observd reciproc  Figura 117. Aceleagi personaje
dupd ce au trecut unul de celdlall
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[La oameni, succesele ob;mutc in relatile sexuale cu
membrii sexului opus depind in mod nemijlocit de
priceperea transmiterii semnalelor de atractie fizicd si d
recunoastere a celor retrimise lor. Femeile recunose
imediat gesturile de curtenire, tot aga cum recunosc
multe alte gesturi ale trupului, bdrbatii in schi
sesizeazd mult mai putlin aceste gesturi, iar de multe or
sunt total orbi in fata lor. |

Este mteresant de notat cd femeile 1l descnau os
Graham ca “sexy”, “adevdrat bdrbat”, ca “cineva in
prezenta cdruia simti cd esti femeie”. Biirba;u in schlmb*
sub mﬂuen;a compeuue] dure reprezentate de Graham, i
considerau “agresiv”, “nesincer” si “arogant”. Este de
inteles cd avea foarte putini prieteni printre bdrbati,
motivul este cit se poate de clar: nici unui birbat nu-i
place ca un rival s3 atragd atentia femeii sale. }

“Ce gesturi si miscdri ale trupului folosesc oamenii
pentru exprimarea dorintei fizice?” — ne intreb
frecvent. Vom insira semnalele utilizate de ambele se (.
in ademenirea potentialului partener sexual. Dupd cumi
vom vedea, acordim un spatiu mai mare semnalelor
venite din partea femeilor, decit celor transmise de
bdrbati. Aceasta, pentru ci femeile dispun de o gamd mai
largd de semnale pentru exprimarea atracliei trupesti. ]

n timp ce unele semnale ale curtenini sunt studiate §i
deliberat utilizate, altele sunt complet inconstiente. Cum
ne insusim aceste semnale este greu de explicat, potnvl
unei teori larg rﬁspandlte ele ar fi inndscute. 3

Dr. Albert Scheflen, in articolul sdu intitulat Qmmw
courtship behavior in psychotherapy (Comportamentul -
de cvasi-curtenire in psmoteraple) remarcd faptul ca
atunci cand cineva ajunge in compania unei persoane de
sex opus, in el se petrec anumite schimbdri iziologii’
Dr. Scheflen arati cd, in limp ce un individ se pregiteste
pentru o intdlnire sexuald, in el se produce o puleml

tensiune musculard, “pungile” de pe fald si de sub oc

‘i
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sc micsoreazd, moleseala trupului dispare, picptul iese in
afard, stomacul se retrage automat, trupul ia o tinutd
drcaptd, 1ar persoana pare mult mai tindrd. Locul ideal
pentru observarea acestor schimbdri este plaja, cind doi
insi de sex opus se indreaptd unul citre celilalt.
Modificdrile incep sd aibd loc atunci ¢dnd ei sc apropie
sulicient pentru ca privirile sd li se intdlneascd si continud
pand in momentul Tn care trec unul de celilalt, dupd care
ficcare Ts1 reia postura obisnuitd (Figurile 115-117).

GESTURI DE CURTENIRE
ALE BARBATILOR

Asemenca celor mai multe specii animale, si masculul
uman incepe prin ctalarea unor gesturi de impdunare la
apropierca femeii. Completind reactiile fiziologice
automate amintite deja, 1si duce ména la git pentru a-si
aranja cravata. Dacd nu poartd cravatd, 11 aranjeazi
gulerul sau indepérteazi un firicel de praf inexistent de
pc umeri, 1§1 aranjeazd buto-
nii, cdmasa, sacoul sau un alt
obiect vestimentar, poate isi
netczeste pdrul pentru a avea
un aspect exterior cit mai
atracltiv.

Manifestarea sa cea mai
energicd Tn directia femen este
gestul agresiv al degetulu
mare vardt in cureca, care
accentueazd puternic zona
organclor genitale (vezi
Figura 103). De asemenea, ¢l
isi poate intoarce trupul spre
Figura 118. Barbatul femeie si va mentine §i laba

care se impduneazd piciorului in directia e1. Se
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uitd la ea cu o privire intiméd (Figura 111) si-i tine prlns&
privirea o fractiune de secundd mai mult ca de obicei.
Daci pasiunea il subjugd, pupilele sale se vor dllata.
Adesea std cu mdinile la solduri (Figura 98), pentru a
accentua mairimea sa corporald si a demonstra '*'
disponibilitatea pentru aventurd. Daci sade sau std
rezemat de perete, picioarele le tine mdepﬁrtate
expunéndu-si zona incheieturii coapselor.

Cénd vor s# aplice ntualun de curtenire, cei mai mulu
barbati sunt cam tot atét de eﬁc:enp ca si cel care vreasd
prinda pe$t1 stind cu bdta in rdu si1 asteptind sd-1
loveascd in cap. Femeile, dupd cum vom vedea, au 0
varietate mult mai mare de momeli si prind pestele cu mai
multa pricepere decdt pot spera vreodatd barbatii.

GESTURI SI SEMNALE DE CURTENIRE
ALE FEMEILOR

Femeile utilizeazd, in principal, _aproape acelezm "{{'
gesturi de impdunare ca §i birbatii: isi ating pdrul, isi
aranjeazﬁ fusta, isi pun una sau ambele mdini la sold, se
intorc - spre birbat cu laba piciorului sau cu intregul lor i
corp, isi prelungesc privirea intimd si stabilesc contactc
din ochi tot mai intense. Preiau 1 gestul degetului mare
varat in cordon, care, cu toate cd are un caracten
barbdtesc agresiv, utilizat de femei devine mai subtil: se
expune doar un singur deget mare vardt in cordon sau
iegit in afard din pogetd sau din buzunar. b

Interesul insotit de starea de surescitare atrage du;ﬁ
sine dilatarea pupilelor si imbujorarea fetei. A

Alte semnale de curtenire proprii femeilor sunt
urmatoarele: )

Aruncarea capului pe spate

Scuturdnd capul, femeia isi aruncd pdrul peste unul
din umeri sau il arunci pe spate. Chiar si femeile cu
parul scurt pot utiliza acest gest. 1]
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Figura 119. Gesturi de
curtenire utilizate ca
reclamd pentru figdri

Fxpunerea incheieturii mainii

Femeia interesati isi dezviluie incetul cu incetul pielea
netedd, catifelatd a incheieturii in fata partenerului
potential. Zona incheieturii miinii este considerati una
din cele mai erotice pirti ale trupului. In timp ce
vorbeste, ea Isi dezviluie si palma inaintea barbatului.
Pentru o fumdtoare, expunerea atititoare a palmelor si
incheieturii mdini este o sarcipd usoard. Gesturile de
dezvdluire a incheieturii §i aruncarea capului pe spate
sunt frecvent imitate de bdrbatii homosexuali, care se
stridduiesc sd pard cit mai feminini.

Indepdrtarea picioarelor

Picioarele femen se indepdrteazid mai mult decit atunci
cand bdrbatul nu apdruse in preajma ei. Gestul e folosit
atiat stand in picioare, cdt si in pozitie de sedere, in
contrast cu gestul picicarelor intotdeauna strans
incrucigate ale femeii defensive din punct de vedere
sexual.

Leganarea yoldurilor

Legdnarea soldurilor in timpul mersului este menitd s3
accentueze regiunea bazinului.

Privire laterali

Femeia priveste barbatul cu ochii pe jumitate inchisi
pand ce acesta sesizeazd privirea ci, dupd care ea il
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intoarce rapid ochii in altd parte. Gestul stirneste senzatia
excitanti de a f1 pandit si de a pandi, si arc efect imediat
asupra majorititii bdrbatilor normali. 3

Gura intredeschisd, buzele umezite

Dupd caracterizarea dr. Desmond Morris, acest gest
este un “automimetism” §i doreste sd simbolizeze
regiunea organelor genitale ale femeii. Umezirea se face
cu salivd sau cu preparate cosmetice, ambele creand
aparenta invitatiei sexuale din partea femeii. E

Rujul de buze .

Cédnd o femeie se excitd sexual, buzele, sinii si
organul genital se umplu de sdnge si devin mai umflate si
mai rosii. Utilizarea rujului este o metodd multimilenari
s1 este menitd s3 imite organul genital inrosit al femeii
excitate sexual. 4

Mangaierea obiectelor cilindrice ¥

Mangdierea tigdrii, a piciorului unui pahar cu vin,a
unui deget sau a oricdrui alt obiect lung, subtire este 0
manifestare inconstientd a ceea ce se petrece in mintea
femeii. ;
Privire laterald, peste umdrul ridicat 3

Acest gest este un
“automimetism” al rotun-
Jjimn sdnilor la femeie.
Pe langd aceasta, Figura
119 utilizeazi, pentru a
trezi dorinta dupd un
anumit soi de tigdri, si
pupilele dilatate, arunca-
rea capului pe spate,
dezvidluirea incheieturii
mainii, privirea laterald si
artificial prelungitd, bu-
zele umezite, capul tinut
Figura 120. Gesturi princare ~ sus $i mangdierea unui

femeia se impduneazd obiect cilindric.
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Gesturi ale incrucisirii picioarelor la femei

Barbatil sed adesea cu picioarele indepdrtate unul de
celilalt, aritind cu agresivilate partea de jos a trupulu, in
schimb femeile preferd incrucigarea picioarelor, in semn
de protejare a zonei genitale delicate. Femeile folosesc

tre1 pozitii de bazi ale picioarelor pentru exprimarea
cochetdnel lor.

Figura 121. Gestul etaldrii genunchilor

Figura 122. Pantoful
ca semn trdddtor

In cazul gestului etaldrii genunchilor (Figura 121),
unul din picioare este varat sub celdlalt si indreptat in
directia persoanei considerate interesante. Este o pozitie
foarte destinsd, care exclude orice element de formalitate
din conversatie si face posibild ardtarea pentru o clipd a
coapselor.

Jocul cu pantofii (Figura 122) aratd tot o atitudine
relaxatd. Repetarea bdgdrii si scoaterii piciorului in $1 din
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pantof creeazi un efect falic g1 tulburd puternic pe unii

barbati.

Figura 123. Asezarea strénsd
a picioarelor unul peste altul

Figura 124. Cate semnale §i gesturi de curtenire putefi distinge
in aceastd imagine, fard sd vd documentafi in carte?
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Cer mai multi birbati
considerd c¢d asezarea
stransd a picioarelor unul
peste altul (Figura 123) este
cel mai atrdgdtor mod dea
sedea al femeilor. Este un
gest pe care femeile il
folosesc in mod constient
pentru a atrage atentia. Dupd
constatarea dl. Scheflen,
lipirea strdnsd a picioarelor ;*
creeazd impresia unei inalte
tensiuni musculare, care,
dupd cum am mai
mentionat, este o conditiea
pregdtirii trupului atunci
cind omul este gata pentru
aclivitate sexuald. B
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Printre celelalte semnale utilizate de femei sunt SI
incrucigarca si desfacerea lentd a picioarelor in fata
barbatulur i méngdierea fini a coapselor, exprimind

prin acest gest dorinta de a fi atinsi. Aceste misciri sunt
adesea Tnsotite de cuvinte rostite in surdini.
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CAPITOLUL XI

TIGARETE, TIGARI DE FOI,
PIPE SI OCHELARI

3

=

GESTURI ALE FUMATULUI

Fumatul este manifestarea exterioara a unei nelinisti
sau a unui conflict interior si are putin de-a face cu
savurarea nicotinei. Face parte din acele activitdti
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 interioard in timp ce asteaptd la
dentist pentru scoaterea unei misele. Dacd fumdtorul st
ascunde anxietatea prin fumat, nefumitorii recurg la alte
ritualuri: Tsi Tngrijesc toaleta, isi rod unghiile, bat tactul
cu degetele si picioarele, isi aranjeazd butonii, s€
scarpind in cap, trag in jos si in sus verigheta, se joacd
cu batista si fac multe alte gesturi care aratd, toate, ca
respectivul simte nevoia calmdrii. Gesturile care tin de
fumat pot avea un rol important in aprecierca atitudinit
individului, deoarece se petrec in mod previzibil,
asemenea unui ritual, si ne pot furniza date semnificative:
asupra acestei atitudini. g
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Fumatorii de pipa

Fumdtorit de pipd parcurg un ntreg ritual: isi curdtd
pipa, o lovesc de un obiect tare, o umplu cu tutun, o
aprind s1 din cdnd in cand aranjeazi tutunul, pufdic —
toale acestea constituind o cale foarte utild pentru
scdderea tensiunii atunci cind se afld sub presiune.
Cercetdrile efectuate in domeniul activitidtii comerciale au
ardtat cd cei care fumeaza din pipd se hotirisc, de reguld,
intr-un timp mai lung sd cumpere decit fumdtorii de
tigarete sau nefumadtorii, 1ar ritualul pipei are loc de cele
mai multe or1 in momentele tensionate ale negocierilor.
Se pare cd fumdtorii de pipd sunt oameni care amand
bucuros luarea unei decizii i fac accasta intr-o manierd
modestd si acceptabild din punct de vedere social. Dacd
vrem ca un fumitor de pipd sd ia rapid o hotidrdre, si-i
ascundem pipa inaintea negocierilor.

Fumatorii de tigarete

Ca si fumatul din pipd, st fumatul tigaretei reprezintd
o incercare de eliminare a tensiunii interioare si face
posibild tragerea de timp, desi fumitorul de tigarete
ajunge de reguld mai repede la luarca unei decizn decit
fumitorul de pipd. De fapt, fumitorul de pipd este si el
un fumdtor de tigarete care are nevoic de o tragere mai
indelungatd de timp pentru a lua o decizie, decat 1-ar
permite tigdrile sale. Ritualul tigaretei cuprinde diferjte
miscdri, cum sunt bdtutul usor al tigaretei de ceva,
rdsucirea ei, bitutul scrumului, aducerea ei la gurd g1 alte
minigesturi, indicdnd, toate, cd individul a acumulat mai
multd tensiune decat de obicel. . &

Un semnal specific ne va ardta dacd persoana
respectivd are o atitudine pozitivd sau negativd fatd de
imprejurdrile date — directia in care scoate fumul, n sus
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sau in jos. Un om hotirdt, sigur pe el, care se considerd i
superior, va sufla fumul, de reguld, in sus. Si invers, 0
persoand cu O structurd mentald negativ3, ascunsd sau
suspic¢ioas#, va sufla fumul, de obicei, in jos. Dacd
cineva scoate fumul in jos din coltul gurii, gestul indicio
atitudine si mai negativd §i ascunsi. Nu ludm fin

considerare, desigur, cazul c¢ind cineva sufld fumul in

sus pentru a-i menaja pe cei din jur.

S
Figura 125. Fumul este
trimis in sus: fire
increzdtoare, sigurd pe
ea, superioard

Figura 126. Fumul e X
trimis in jos: negati- ‘
vism, fire ascunsd,
suspicioasd

in filme, seful unei bande de motociclisti sau al unet
mafii criminale este prezentat, de obicei, ca un tip bru v
agresiv, care in timp ce fumeazi isi inclind ostentativ.
capul pe spate §i trimite, cu o precizie calculatd, fumul in
directia tavanului, pentru a-si demonstra superioritatea.
fat de restul bandei. In contrast cu aceastd portretizare,
gangsterul sau criminalul personificat frecvent dé
Humphrey Bogart tine tigara intotdeauna invers in mana
si sufld in jos fumul prin coltul gurii, in timp €€

-
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claboreazd un plan de evadare dintr-o temnitd sau vreo
altd activitate dubioasd. Se pare ci existd o legituri
dircctd intre gradul de simtire pozitivi sau negativi a
individului §i viteza cu care el elimind fumul de tigari.
Cu cdt mai rapid trimite el fumul in sus, cu atit mai
increzator §1 mai superior se simte; cu cit mai repede
sufld fumul in jos, cu atit este mai coplesit de sentimente
negative.

Dacd unui jucdtor de carti cu tigara aprinsd i se
inmdneazd cdrfi bune, dupd toate probabilititile el va
sufla fumul in sus, Tn schimb cirtile proaste l-ar putea
determina sd trimitd fumul in jos. Unii jucdtori afiseazi o
expresie indiferentd pe parcursul jocului, ca o metodi de
a nu utiliza nici un fel de semnale ale trupului care i-ar
putea trdda, in timp ce altora le place s joace teatru si si
foloseascd limbajul trupului cu scopul de a induce in
croare, creand partenerilor o falsd senzatie de sigurant.
Dacd, de exemplu, unui jucdtor de poker i se impart
patru asi, st el vrea sd-1 amdgeascd pe ceilalti, va arunca
cu indignare cirtile pe masd (cu fata in jos, desigur), va
incepe sd injure sau 1si incruciseaza madinile si cu semnale
non-verbale di de inteles ci i s-au dat cirti proaste. Dar
dupd aceea, se reazdmd linistit in scaunul sdu, trage din
tigard si trimite fumul in sus! Cei care au parcurs acest
capitol, stiu deja cd ar fi o prostie din parteca celorlalti
jucdtori sa participe la acel tur, deoarece cu sigurantd ar
pierde.

Dacd studiem gesturile legate de fumat in conditiile
unor negocieri comerciale, vom observa ¢l atunci cind
se discutd cu fumdtori, in caz de decizie pozitivd acestia
vor sufla fumul in sus, iar dacd nu doresc si incheie afa-
cerea vor elimina fumul de tigard Tn jos. Dacad spre sférsi-
tul negocierilor fumul e trimis in jos, un agent comercial
Istet va atrage din nou atentia cumpdritorului asupra
avantajelor in caz de cumpdrare a mirfii, credndu-i astfel
posibilitatea de a-si reconsidera decizia.
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Cel care scoate fumul de tigard pe ndri este un om
hotirat, increzitor in fortele sale. In acest caz fumul se
indreaptd in jos numai datoritd asezirii ndrilor si
respectivul 1si tine capul adesea in sus, pe spate,
adoptand pozitia privirii celorlalti de sus in jos. Dacd
cineva scoate fumul pe ndri cu capul aplecat in jos,
inseamnd cd este furios si se va strddui si aibd o privire
feroce, asemenea unui taur sdlbatec. *

Fumatorii de tigari de foi
Datoritd pretului si marimii sale, tigara de foi a fost :
utilizatd intotdeauna ca un mijloc de etalare a_

superioritatil. Presedinti de companii, sefii unor bande
de gangsteri, oameni cu un inalt statut social pufiie,
adesea, tot timpul din tigdrile lor de foi. Se obisnuieste
aprinderea unei tigdri de foi la sdrbdtorirea unei victorii
sau a unui eveniment deosebit, cum ar fi nasterea unui
copil, o cdsdtorie, incheierea cu succes a unei afaceri sau
obtinerea unui castig la loterie. Nu este de mirare cd
fumul scos de fumdtorii de tigiri de foi de cele mai multe
ori este indreptat in sus. Am participat nu de mult la un
dineu festiv, unde au fost distribuite gratuit tigiri de foi
s1 am constatat cd din 400 de cazuri observate, fumul se ’
ducea in sus in 320 de cazuri. Y

Semnale generale ale fumatului

Dacid cineva 1si loveste tot tmpul tigareta sau tigara de
foi de scrumierd, acest gest semnalizeazd un conflict:
Interior ?1 nevoia unor cuvinte de linistire din partea
noastrd. Intdlnim, adesea, si un alt fenomen mlcresana
Majoritatea fumdtorilor sting tigareta dupd ce ea a fos
fumatd toatd. Dacd fumdtorul aprinde o tigaretd $1 0
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stinge mai repede decdt de obicei, prin acest gest
semnalizeazd cd doreste sd incheie conversatia. Dacd
suntem atenti la acest semnal, vom avea posibilitatea s3
preludm controlul sau sd incheiem noi discutia, fdcand in
asa fel Incdt sd pard cd nol am avut aceastd idee.

GESTURI FACUTE CU OCHELARII

Aproape toate obiectele de care omul se foloseste, i
creeazi prilejul s3 faci anumite gesturi caracteristice. In
aceastd situatie sunt fard indoiald §1 cer care poartd
ochelari. Una din cele mai des folosite miscdr este
introducerea in gurd a unuia din bratele ochelarilor
(Figura 127).

Dupd dr. Desmond
Morris, aducerea unor
obiecte la buze sau
plasarea lor in gurd este o
incercare momentand a
individului de a retrdi
senzatia de sigurantd pe
care o avea la varsta de
sugar, la sinul mamei,
ceca ce Inseamnd ca
introducerea in gurd a
bratului ochelarilor este,
de fapt, un gest de
linistire. Fumitorii in tigareta in gurd din acelasi motiv,
si tot din acelasi motiv 1si suge copilul degetul mare.

Figura 127. Tragerea de timp

Tragerea de timp

Ca si fumatul cu pipa, si gestul introducerii in gurd a
bratului ochelarilor poate fi folosit cu scopul tergiversari
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sau amandrii unei decizii. In negocierile comerciale s-a
constatat ci acest gest apare cel mai frecvent la sfarsitul
discutiilor, atunci cénd individul este solicitat si ia
decizie. Repetarea scoaterii §i punerii ochelarilor sau a
stergerii lentilelor este o altd metodd prin care se poate
cistiga timp Tnainte de luarea unei decizii. Dacd gestul
apare imediat dupi ce individul a fost rugat sd-s1 exprime
decizia, tactica cea mai bund este si stim linigtiti. 4

Miscédrile care urmeazd gestului de tergiversare
semnalizeazi de fapt intentiile individului $i crecazd
posibilitatea — pentru un negociator atent — s3
reactioneze in mod corespunzitor. Dacd, de exemplu, =
respectivul isi pune din nou ochelarii, gestul inscamnd,
de cele mai multe ori, ci doreste si “vadi” din nou
faptele, pe cind inchiderea bratelor ochelarilor este un
semn cd intentioneaza sd-si incheie conversatia.

A spiona pe deasupra ochelarilor 3

Actorii de cinema din filmele anilor 20-30 foloseau
acest gest de scrutare-spionare pentru a portretiza
persoane cu mentalitate criticd, de exemplu, un profesor.
Se intimpli frecvent ca cel care poartd ochelari de citit sd
considere mai convenabil si se uite la o altd persoand pe
deasupra ochelarilor sdi, decit si-si scoatd ochelarii
(Figura 128). Oricine ar fi privit astfel, poate avea
senzatia ci este spionat si judecat. Privitul pe deasupra
ochelarilor poate deveni o gregeald costisitoare, intrucat
partenerul va ridspunde inevitabil prin impletirea bratelor
si Tncrucisarea picioarelor, si, desigur, cu o atitudine
negativd corespunzitoare. In timp ce vorbim, trebuie si
ne scoatem ochelarii, dar si ni-i repunem atunci cand il
ascultim pe celdlalt. Aceasta contribuie nu numai la
eliminarea tensiunii, dar face posibild si preluarca contro-
lului asupra conversatiei. Ascultitorul invatd repede cd
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atunci cind ochelari sunt
scosi, el nu trebuie sd-l
intrerupd pe purtdtorul
lor si cd poate incepe sd
vorbeascd doar atunci
cind acesta si-i pune din
nou.

Figura 128. Gestul de
scrulare-spionare
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CAPITOLUL XII

GESTURI TERITORIALE
SI ALE POSEDARII

Figura 129. Revendicarea drepturilor

GESTURI TERITORIALE

Oameni se reazdmd de altii sau de diferite obiecte
pentru a-si ardta drepturile teritoriale asupra acestora.
Gestul poate fi1, de asemenea, utilizat ca o metodi de

dominare sau intimidare, daci obiectul de care ne

rezemdm este al altcuiva. Daci, de exemplu, dorim si
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[acem o fotografie unui prieten de-al nostru i noi sale
masini, bdrci cu motor sau case ori alt obiect personal,
vom constata numaidecit cd el se va rezema de recent
procuratele sale proprietiti, va pune piciorul pe ele sau le
va imbratisa (Figura 130). Cind isi atinge proprictatea,
ca devine o prelungire a trupului sdu, ardtind astlel s
altora cd obiectul respectiv i apartine.

B F =
=
i _-:"' 3

)
0

:
r
- 4
A

Figura 130. Gestul omului Figura 131. Cel care intimideazd
mdndru de proprietatea sa

Tinerii indrigostiti se tin dc mind sau de brat, atit in
locuri publice, cit si la petreceri, ca sd demonstreze in
fata altora drepturile pe care le au unul asupra ccluilalt.
Administratorul unei firme pune piciorul pe masa de
lucru sau pe sertarele ei, sc reazima de uga biroului sdu,
semnaldnd astfel drepturile sale asupra incdperii §i
mobilierului.

Putem, cu usurintd, intimida pe cineva, rezemandu-
ne, asczindu-ne sau folosindu-ne de lucrurile sale, fard
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aprobarea lui. Pe langd abuzurile evidente comise
impotriva teritoriului sau proprietdfi1 unei alte persoane,
cum ar fi sederea pe masa sa de lucru sau imprumutarea
masinii sale fdrd sd-1 spunem o vorbid, existi si alte
metode mult mai subtile de intimidare. Una din ele ar fi
sd stim rezemal de usa biroului unei alte persoane, iar a
doua, asezarea nechibzuiti in scaunul s3u.

Dupd cum am mai mentionat, daci un comis-voiajor
este invitat acasi la un cumpdritor, inainte de a se
ageza este recomandabil si intrebe: “Care este scaunul
dumneavoastrd?”, deoarece ocuparea unui loc
necorespunzdtor il poate intimida pe cumpiritor,
trezindu-i bdnuieli, ceea ce poate influenta negativ
sansele afacerii.

Sunt persoane, ca cel din Figura 131, care se reazimi
tot timpul de usi si Tsi petrec viata intimidand, chiar din
prima clipd, majoritatea celor cu care vin in contact.
Asemenea indivizi trebuie sfituiti sd practice statul in
picioare fdrd rezemare si cu palmele vizibile, pentru a-si
crea o imagine favorabil# in ochii celorlalti. 90 la suti din
opinia oamenilor cu privire la persoana noastri se
formeazi in primele nouizeci de secunde dupi ce facem
cunostint, §1, sd nu uitdm, prima impresie se formeazi
doar o singurd dati!

GESTURILE POSEDARII

Indeosebi personalul de conducere excelcazi in
utilizarea gesturilor de acest tip. S-a observat ci cei nou
numiti in posturi de conducere incep de indati s3 recurgi
la asemenea gesturi, desi inainte le foloseau rareori.

Este o presupunere corecti ci pozitia birbatului din
Figura 132 reflectd o atitudine linistit3, relaxat3 si lipsiti
de griji. Piciorul aruncat peste bratul scaunului exprim
nu numai faptul ci cel in cauzi posedi acel scaun sau
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loc, dar semnalizeazi si o atitudine destinsd fatd de
normele obisnuite de comportament. Putem vedea
frecvent prieteni apropiati stind in acest fel pe scaun,
intr-o atmosferd de destindere si voie bund, dar sd
analizim acest gest si intr-un alt context.

Si luim urmatoarea situatie tipicd: un functionar intrd
in biroul sefului pentru a-i cere un sfat in legdturd cu o
problem# personald. In timp ce isi expune necazul, se
apleacd Tnainte pe scaun, isi aseazi miinilc pe genunchi,
isi lasi capul in jos, are o privire deprimatd §i vorbesie
pe un ton scizut. Seful il ascultd cu atentie, stdnd
nemiscat in scaun, dar, dintr-o datd, se lasd pe spate si
isi aruncd un picior peste bratul scaunului. Acest gesl
neglijent aratd ci in atitudinea sefului a intervenit o
schimbare, el manifestind acum lipsd de intcres §i
indiferentd. Cu alte cuvinte: nu prea il inlereseaza
functionarul si necazul acestuia, poale arc chiar senzafia
ci isi pierde timpul cu “povesti fumate™.

Intrebarea la care ar trebui
gdsit un rdspuns e€sje€
urmitoarea: de ce a devenit
seful indiferent? Desigur, el a
cAntint situatia functionarului,
dar a considerat ci nu consti-
tuie o problema serioasd §i de
aceea a inceput s3 manifeste
dezinteres si indiferentd. In
timp ce piciorul il tine in con-
tinuare aruncat peste scaun,
faja sa va arita probabil
compasiune, pentru a masca
. * . astfel lipsa lui de interes. E
Figura 132. Lipsd de interes posibil (I:a la despartire chiar
s3-si sfituiascd interlocutorul sd nu se necdjeascd prea
mult, pentru ci problema se va rezolva de la sine. Dupi
ce functionarul pdraseste biroul, seful usurat is1 va
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spune: “Slavd Domnului ci a plecat!” si isi va ridica:
piciorul de pe scaun. 4

Daci scaunul sefului nu are brate (ceea ce este putin
probabil; scaunul firi brate fiind destinat de obicei
vizitatorului), atunci piciorul, sau picioarele vor fi
asezate pe biroul de lucru (Figura 133). Dacd vizitatorul
este un superior, nu vom mai observa, fireste, un gest
atét de strident de apdrare a teritoriului, ci vor fi adoPLate,,
cu precddere, variante mai subtile, cum ar fi plasarea
piciorului pe sertarul de jos al mesei de lucru sau, dacd
ea nu are sertare, isi va lipi laba piciorului de piciorul -
biroului, pentru a-si manifesta drepturile asupra acestula. |

Figura 133. Revendicarea drepturilor asupra biroului

Daci apar in timpul unor negocieri comerciale, aceste
gesturi pot deveni enervante §i de aceea este vital pentru
mersul tratativelor ca cel in cauzad sid-si schimbe accasla
posturd, deoarece mentinerea piciorului pe bra;u
scaunului sau pe birou semnificd perseverarea intr-0
atitudine indiferenti sau ostil3. Pentru a-1 determina sd-§i
modifice pozitia 11 putem oferi ceva la care nu n--m
ajunge, rugdndu-l totodatd sd se aplece ca sd-1 poz
observa mai bine, sau, dacd are simtul umorului, §¢
atragem atentia cd 1-au plesnit pamalonu
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COPIERI SI IMAGINI-OGLINDA

La Tntruniri si in alte locuri unde oamenii se intdlnesc
si discutd putem observa cit de numerosi sunt cei care
preiau gesturile si postura celui cu care vorbesc. Cu
ajutorul acestei “copieri la indigo” o persoand comunicd
unei alte persoane cd este de acord cu ideile §i atitudinile
sale. Pe cale non-verbald, ea transmite urmétorul mesaj:
“Dupd cum poti vedea, gandesc la fel cu tine, §i, deci, ili
copiez pozitia trupului i gesturile tale”.

Acest mimetism subconstient este deosebit de
interesant de observat. S3-1 privim, de exemplu, pe cel
doi birbati din Fignra 134, care discutd intr-un bar de
hotel. Gesturile lor sunt un fel de imagini-oglindd, de
unde putem trage concluzia ci discutd o problema asupra
cireia au aceleasi vederi. Dac3 unul din ei 1§ va {ine
bratul intr-o altd pozitie sau isi indreaptd piciorul,
fixandu-si greutatea trupului pe celilalt picior, partenerul
ii va urma exemplul. Dacd unul din ei isi bagd mana in
buzunar, celilalt va proceda la fel si acest mimetism va
continua panid ce intre cei doi va exista un acord.
Procedeul acesta de copiere poate fi observat §i la cei
intre care existd o prietenie strinsd sau au acelagi statut
social, poate fi intlnit frecvent si la cei cisdtoriti de mai
multi ani, care ajung si se miste absolut la fel, indiferent
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dac3 merg, sed sau stau in picioare. Dupi constatarea lui -
Scheflen, camenii care nu se cunosc intre el cvnii cu gnﬁi
adoptarea acelorasi pozitii. Semnificatia “copierii la1
indigo” este una din cele mai importante lectii non-
verbale; ea meritd si fie Tnsusitd, intrucit este o cale prin
care altii ne comunicd faptul cd sunt de acord cu noi sau
ne simpatizeazd. Acelasi lucru putem face si noi prm
simpla imitare a gesturilor altora.

Figura 134. Similitudine in géndire

Dacd un patron doreste si dezvolte raporturi mai
apropiate si o atmosferd mai relaxatd cu un angajat, el 4
trebuie doar sd imite postura acestuia §i scopul este atins.
In mod similar, un angajat dornic de afirmare fsi poate X
arita acordul cu seful sdu reproducind unele din
gesturile acestuia. Stiind aceasta, putem inf] uen!ﬁ"
rezultatul unei intalniri directe prin imitarea gesturilor §i
pozitiilor pozitive ale celuilalt. Efectul dorit nu va intirzia
sd apard: celdlalt va avea o stare de spirit receptivd sl i
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rclaxatd, deoarece “vede” ¢ noi intclegem punctul siiu de
vedere (Figura 135).

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

In perioada cind m3 ocupam de vénzarea politelor de
asigurdri, gdseam accasta o metoda foarte eficientd, mai
ales in cazul cumpdrdtorilor carc se comportau cam
“rece”. In mod deliberat copiam fiecare miscare a
viitorulur cumpdrdtor, pand ce simtcam cd am reusit s
stabilesc raporturi suficient de strinse pentru a putea
trece la prezentarca in continuare a politclor. In mod
invariabil, cidnd cumpdrdtorul incepea sd imite gesturile
mele, afacerea era ca §1 incheiatd.

[n onice caz, la negociert, inainte de a trece la copicrea
gesturilor celuilalt este deosebit de important sd tinem
scama de relatiile noastre cu acesta. Sd ludm, de
exemplu, cazul unui functionar tandr dintr-o mare
intreprindere, care a cerut marirea salariului si1 este
chemat in biroul directorului. Dupd ce intrd, directorul il
Invitd sd 1a loc si adoptd, in semn de superioritate, pozitia
mainilor la ceafd, a piciorului aruncat peste genunchiul
celdlalt (Figura 96), in timp ce se lasd pe spdtarul
scaunulul pentru a-s1 manifesta s1 mai clar in fata
unctionarului atitudinea sa dominantd, superioard. Ce
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s-ar intampla dac# functionarul ar incepe, in aceastd
situatie, si-si imite directorul (Figura 136)? Chiar dacd,
prin ceea ce ar spune, functionarul ar exprima starea sa
de subordonare, directorul ar considera atitudinea non-
verbali a functionarului ca una de intimidare si chiar
insultitoare si ar fi primejduitd Tnsdsi slujba sa. Aceastd
manevra este deosebit de eficientd pentru dezarmarea
tipilor aroganti, care tind spre dominare. Se stie despre
contabilii sefi, avocati si membri ai conducerilor de
intreprinderi ci recurg la aceastd posturd in prezenta
oamenilor pe care ii considerd inferiori. Adoptdnd
aceeasi pozitie 1i putem incurca serios si obliga la
schimbarea atitudinii lor, ceea cc ne va permite sd
preludm controlul asupra situatiel. |

&
L]

Figura 136. Competifie non-verbald

Cercetirile arati ci atunci cind seful unei formatiuni
utilizeazi anumite gesturi si pozitii, subalternii le imitd.
Unui conducitor insotit de un grup 1i place sid intre
primul pe o usi si si se aseze mai curand la capitul unel
bidnci sau canapele, decit la mijlocul acestora. Cand
membrii unui consiliu intrd in sala de sedinte, de obicel
presedintele pdseste primul, iar cand se aseazi, locul din

_.F  §
+
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capul mesei este ocupat tot de el, acest loc fiind, de cele
mai multe ori, cel mai indepdrtat de usd. Dacd
presedintele va recurge la gestul mainilor la ceafd (Figura
06), subalternii 1l vor imita.

A gentn comerciali care discutd cu cupluri, in locuinta
acestora, vor proceda intelept dacd vor urmdri gesturile
amandurora pentru a vedea cine dintre ci are initiativa §i
cinec copiaza gesturile.

Dacd, de exemplu, vorbeste numai bdrbatul, iar
(emeia std fard sd scoatd un cuvant, dar agentul observa
cd sotul copiazi gesturile sotiel, atunci poate fi sigur ci
ca este aceea care ia decizia si tot ea va completa si cecul,
prin urmare este recomandabil ca prezentarea mdrfurilor
s3 fie facutd direct ei.
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De-a lungul istoriei, alinierea dupa indl{ime a camer
lor urmirea si stabilirea unei relatii de superior/subordo-

2

nat intre el. 4"}

Pentru membrii familiei regale, apelativul utilizat in
mod obisnuit este “Indltimea Voastrd”, in timp ce un
individ care comite fapte dezgustitoare este numit
“josnic”. Oratorul unei aduniri de protest se urcd pe 0
lad3 sau un butoi pentru a se inilta deasupra celorlalti, -
judecitorul are un scaun mai fnalt decét ceilalti membri ai
juriului, cei care locuiesc la ctajele superioare ale un
zgérie-nori se bucurd de mai multd autoritate decat cei de
la nivelurile inferioare, iar in unele culturi clasele se
impart Tn “superioare” si “inferioare”. k.

Spre deosebire de pirerea multora, camenii inalti
dispun de mai mult3 autoritate decét cei scunzi; totust
statura lor mai Tnaltd i poate dezavantaja, sub anumi
aspecte, in cazul intdlnirilor directe, cind discutia s€.
poartd “la acelasi nivel” sau “fatd-in-fatd”. i

Cele mai multe femei fac o reverentd adancd atunci
cand se intilnesc cu membrii familiei regale (este vorba
de familia regalX britanic — n. trad.), birbatii isi inclind
capul sau isi scot pildria, ceea ce ii face sd pard mai micl
decat respectiva personalitate regald. Manicra de azi de @

1 ‘-a J._.
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saluta a oamenilor este o rimasitA a gestului de micsorare
a trupului. Cu ¢t mai umil sau mai subordonat se simte
cineva fald de altcineva, cu atit mai adinc se pleaci in
fata lui. In lumea afacerilor, cei care fac “pleciciuni” tot
g rrtzlpl;l} in fata sefilor sunt etichetati ca “lingi” sau “linge-
ide”.

- Din pécate, oamenii nu-si pot modifica statura, dar

st-0 pot utiliza in mod eficient. SA analizim cum anume.

——

_...-lli-""""“"."'-.Ir

 —

' Figura137. “Indlfimea Voastra!”

Dacd nu dorim sd intimidim pe un altul, sd ne
strdduim in mod constient sd pdrem mai mici decit
suntem in realitate. S3 examindm o situatie concretd, cu
aspectele sale non-verbale, in care un conducdtor auto

este oprit de un echipaj de politie pentru depdsirea vitezei
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legale. Tn asemenea imprejurdri, politistul, ostil fati de
cel in cauzi, se apropie de masina acestuia; reactia
obisnuiti a conducdtorului este sd rdmand in masind, sd
coboare geamul si sd incerce sd explice de ce a depdsit
viteza. Aspectele negative non-verbale ale unui astfel de
comportament sunt urmatoarele:

1. Politistul este obligat sd-si pdrdseascd propriul
teritoriu (masina politiei) si sd vind in teritoriul celui in
cauzi (la masina acestuia).

2. Presupunind cd individul a depdsit intr-adevdr
viteza legald, explicatiile sale pot pdrea un afront adus
politistului.

3. Rdméanand in masind, conducdtorul creeazd o
barierd intre el si politist.

Tindnd cont de faptul cd, in imprejurdrile date,
politistul se giseste intr-o pozitie mai favorabild, un
asemenea comportament nu poate decdt sd ingreuneze
situatia conducdtorului auto si pericolul aplicdrii uner
amenzi creste.

Ar fi mai bine, deci, daci conducitorul auto ar incerca
o alti abordare:

1. Si coboare imediat din masina sa (din teritoriul
siu) si si meargd la masina politistului (teritoriul
acestuia), care in acest fel nu va fi obligat si-si

teritoriul.

2. Si se aplece in asa fel incét sd devind mai mic decat
politistul.

3. Si-si micsoreze propria personalitate in fata
politistului, recunoscind cit de aiurit i iresponsabil 2
fost si si ridice prestigiul politistului, multumindu-i cd
l-a atentionat si addugind, totodat3, ci isi di seama cat
de grea este munca acestuia, hirtuit cu asemenea cazurl.

4. Cu palmele expuse si voce tremurdndd sd-l roageé
s nu-1 amendeze. Un asemenea comportament aratd
politistului cd soferul nu prezintd nici un pericol pentru €l -
si aceasta il face in multe cazuri s joace rolul unui
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parinte supdrat, sd-1 dojeneascy sever pe sofer, dar si-i
permitd pand la urmi s3 continue drumul, fird si-I
amendeze. Aplicarea acestei metode va asigura, in peste
30 la sutd din cazuri, sciparea de amenzi.

Tot in felul acesta poate fi linistit un cumpdritor iritat
care revine intr-un magazin pentru a restitui 0 marf3
necorespunzitoare. In acest caz, tejgheaua formeazi o
barierd intre védnzidtor si cumpiridtor, si linistirea
cumpdrdtorului iritat ar fi dificil¥ daci comerciantul ar
rdmdne in partea cealaltd a tejghelei. Cel mai bun
procedeu din partea vanzitorului este si inconjoare
tejgheaua i sd vind 1angd cumpdrdtor, iar apoi, usor
aplecat, cu palmele deschise, si aplice aceeasi metod ca
in cazul politistului.

Este interesant de stiut cd sunt si situatii cind
micsorarea indltimii trupului poate fi semnalul unei
atitudini de dominare. Acesta este cazul atunci cind ne
asezdm comod intr-un fotoliu in casa unei alte persoane,
in tmp ce ea rdmdne in picioare. Manifestarea unei
relaxdri totale pe teritoriul unei alte persoane denotd o
atitudine dominantd sau agresiva.

Este, de asemenea, important sd nu uitdim cd pe
propriul sdu teritoriu, si indeosebi Tn propria sa locuinti,
individul este intotdeauna in superioritate, dar prin
gestur1 s1 comportidri umile il putem aduce de partea
noastra.

Figura 138. “Vi rog,
nu md amendafi”
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INDICATORI

Cunoasteti aceasta senzatie? Stati de vorbd cu cineva,
dupi toate aparentele va simtiti bine in compania
respectivdi, dar de fapt ati dori si fiti in altd parte? O
fotografie a unei asemenea scene ar retine probabil
urmatoarele:

1. Capul persoanei
respective este indreptat spre
celilalt, iar semnalele feter —
zambetul si incuviintarea —
sunt evidente.

2. Trupul si unul din =
picioare sunt insd indreptate
in altd directie, fie spre o altd
persoand, fie spre iesire.
Directia in care sunt indreptate
trupul sau picioarele semnali-
zeazi incotro ar dori sd
mearga. k.

Figura 139 arati doi
birbati care discutd in usd.
Cel din stinga incearcd sd

" Figura 139. Trupul indicd

in ce directie ar dori retind atentia celuilalt, acesta \
el biirbat simeared  insd mai degrabd ar dor sd
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plece in directia indicatd de trupul sdu, desi are capul
intors citre primul, consemnand parcdi prezenta acestuia.
Intre ei s-ar putea lega o conversatic interesantd numai
daci cel din dreapta imaginii s-ar intoarce cu tot trupul
cdtre celdlalt.

Cu prilejul negocierii unor afaceri putem observa
frecvent ci atunci cind unul din parteneri se hotardste sa
incheie tratativele sau vrea si plece, Tsi intoarce trupul
sau piciorul spre iesirca cea mai apropiatd. Daca
observim asemenea semne la o intdlnire fatd in fatd, sa
ne striduim s3-i trezim interesul si s3-1 atragem mai mult
in discutie, sau si incheiem noi negocierile, ceea cc ne va
permite s ne mentinem controlul.

UNGHIURI SI TRIUNGHIURI

Formatiune deschisa

Tntr-un capitol anterior am stabilit cd distanta fizicd
dintre oameni depinde de gradul lor de intimitate.
Unghiul in care isi orientcazd trupul fatd de partener
prezintd, de asemenea, numeroase semnale non-verbale
utile in depistarea comportamentului §i a raporturilor lor
cu ceilalti. In cele mai multe tiri de limbd englezd, de
exemplu, cu prilejul intdlnirilor obisnuite trupurile
oamenilor formeaza un unghi de 90 de grade. Trupurile
celor doi birbati din Figura 140 aratd spre un al treilea
punct imaginar si formeazd un triunghi. Aceasla estc sl O
chemare non-verbald citre o a treia persoand pentru a se
incadra in conversatie, ocupand punctul respectiv. Cei
doi din Figura 140 au un statut social similar, intrucat sl
gesturile si postura lor sunt similare, iar unghiul format
de trupurile lor indicd faptul ¢ intre ei are loc probabil o
conversatie neutrd. Formatia triunghiulard deschisa invitd
o persoand de acelasi rang social sd ia parte la discutie.
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Daci se acceptd si 0 a patra persoand se formeaza un
pitrat, iar dacd apare §i a cincea persoand se formcaziun
cerc sau doud triunghiuri. 2

Figura 140. Formatiune triunghiulard deschisd

Formatiune inchisa |
o

Cand doi oameni au de discutat confidential sau vor
sd stea departe de ceilalti, unghiul format de trupul lor se
reduce de la 90 de grade la O grade. Barbatul care doregte
s4 atragd o femeie si procedeazi dupd un plan, pe langa
alte gesturi de curtenire va recurge si la acest truc. Nu
numai cd se intoarce cu trupul siu spre femeie, dar
reduce si distanta dintre ei, pdtrunzdnd in zona intimd a
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femeii. Dacd ea acceptd aceastd apropiere, si oricnteazi
trupul spre bdrbat intr-un unghi de O grade, permitand
acestuia sd intre in teritoriul ci. Intre cel care ocupd
formatiuni Inchise distanta este de obicei mai mic decit
intre ce1 care alcdtuiesc o formatiune deschisi.

Dacd existd interes reciproc intre un birbat si o
femeie, pe 1dngd manifestirile uzuale ale curtenirii, ei isi
pot imita reciproc si gesturile. Asemenea altor gesturi de
curtenire, $i formatiunea inchisd poate fi utilizatd pentru
provocdri non-verbale intre oameni care se gisesc in
relatin de ostilitate (vezi1 Figura 106).

Figura 141. Formajiune inchisa:
trupurile sunt indreptate direct unul cdtre celdlalt

Tehnici de acceptare si de excludere

Atit formatiunea triunghiulard deschisd, cdt si cea
inchisd pot f1 folosite pentru a accepta sau a exclude o
altd persoand de la conversatie. Figura 142 aratd
formatiunca triunghiulard alcdtuitd din primele doud
persoane pentru a semnala acceptarea celer de-a treia

pCrsodnc.
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Figura 142. Formajiune triunghiulard deschisd
— este acceptald cea de a treia persoand

Dac3 cineva doregte sd se ataseze altor doi care stau
intr-o formatiune inchis3, poate considera cd a fost
invitat printre el numai daci acestia se indreaptd cu
trupurile lor spre cel de-al treilea punct comun al
triunghiului. Daci cel de-al treilea nu este acceptat, cei
doi Ts1 vor mentine formatiunea inchisi si isi vor intoarce
doar capul spre acesta in semn ci iau act de prezenta lui,
directia trupurilor indicdnd ins3 ci nu doresc sid-1 invite

printre ei (Figura 143).
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O conversatie intre trei oameni incepe adesea intr-o
formatiune triunghiulard deschisd, dar in cele din urma
doi dintre ei vor adopta o pozitie de formatiune inchisd,
pentru a-1 exclude pe cel de-al treilea (Figura 143).
Accastd formatiune de grup constituie un semnal clar
pentru cea de-a treia persoand de a pdrdsi locul pentru a
evita incurciturile.

Figura 143. A treia persoand nu este acceplatd de primele doud

Indicatori in pozitia de sedere

Orientarea genunchilor incrucisati cdtre o altd
persoand este semnul cd o acceptdm sau manifestdm
interes fati de ea. Daci interesul devine reciproc §i ea se
va intoarce spre noi cu genunchii incrucisati, dupd cum
rezultd din Figura 144. Cand intre doi oameni relatia se
adinceste, incep sd-si imile reciproc miscdrile $i
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gesturile. Acesta esle cazul in Figura 144, unde se
produce o formatiune inchisd care exclude pe toti ceilalti,
respectiv pe bdrbatul din dreapta imaginii. Singura
modalitate pentru acesta de a participa la conversatie ar fi
si plaseze un scaun in fata cuplului, Tncercind si
formeze un triunghi sau sd intreprindd altceva pentru a

sparge formatiunea.

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

Conversatie cu alte doua persoane

Sd presupunem ca o persoand C poartd o convorbire
cu alte doud persoane A si B si ¢ intdmplator sau voit
stau in jurul unel mese rotunde, formand un triunghi. Si
mai presupunem c3d A este foarte vorbidret, pune o
sumedenie de intrebdri, 1ar B, in schimb, tace tot timpul.
Dacd A pune o intrebare, cum va trebui si raspundi C si
sd continue conversatia, fard ca B sd se simti exclusi de
la ea? C va trebui sd foloseascd urmitoarea tehnic
simpld, dar deosebit de eficientd, pentru a-] atrage si pe
B in discutie: la inceputul rdspunsului, C va privi la A,
dupd aceea va intoarce capul spre B, apoi iar spre A,
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peste citeva clipe din
nou la B, 1ar cand ajunge
la incheierea rdspunsului
si 1si Tncheic fraza,
privirea sa va fi indrep-
tatd cdtre A (care a pus
intrebarea). In urma apli-
cari acesteil tchnici, B va
avea senzatia cd a fost
atras3 Tn discutie, ceea ce
este important dacd C
doreste ca B sid fie de

partea ei.

Figura 145. Conversatie cu doud persoane

Semnalizidri cu piciorul

Figura 146. Piciorul semnalizeazi la ce se gandeste fiecare

183




Limbajul trupulu

Piciorul indici nu numai directia in carc omul se
indreapti sau vrea sd se indrepte, ci este folosit si pentru
a-i marca pe oamenil interesanti §i atractivi. S3 ne
imagindm cd suntem la o petrecere, unde la un moment
dat observidm un grup format din trei barbati si o femeie
atractivdl (Figura 146). Conversatia este dusi de birbati,
femeia mai mult ascultd. Privindu-1 mai atent, descope-
rim un lucru interesant: toti bdrbatii au picioarele indrep-
tate citre femeie. Prin acest semnal non-verbal simplu ei
comunici femeii ci sc intereseazi de ea. In subconstien-
tul ei, femeia sesizeazad gesturile picioarelor si probabil
va rdméane Tn aceastd companie cit timp i se va acorda o
asemenea atentie. In Figura 146 ca std cu picioarcle ald-
turate intr-o pozifie neutrd, dar nu este exclus ca in cele
din urma unul din picioare sd-l indrepte spre barbatul cel
mai atractiv sau interesant pentru ea. Se poate observa,
de altfel, cd aruncd o privire laterald citre barbatul care
foloseste gestul degetului mare vardt in centurd.

Formatiuni in pozitia de sedere

S3d ludm urmadtoarea situatie: un sef de compartiment
doreste sd dea unele sfaturt unui subaltern care lucrcaza
nesatisfdcdtor §1 dezordonat. Pentru a-si1 atinge scopul,
seful considerd ca trebuie sd-1 pund intrebiri deschise,
hotdrdte s1 care pot exercita presiuni asupra
subalternului. Tn cursul discutiei va trebui si se sugereze
subalternului ca sunt intelese si sentimentele lui, 1ar cu
unele din ideile si faptele sale seful este chiar de acord.
Cum pot fi transmise pe cale non-verbald aceste atitudini,
utilizind diferite pozitit si formatiuni? Lisand la o parte,
in cazul acestor ilustratii, tehnicile de discutie si intero-
gare, si retinem urmatoarele aspecite:

1. Faptul ci aceasti consultare are loc in biroul sefului
face posibil ca acesta, din scaunul sdu de la masa de
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lucru, sd treacd intr-un scaun de langd subaltern (pozitie
de cooperare), mentindndu-si totusi controlul s3u
ncdeclarat.

- 2. Subalternul va trebui si stea pe un scaun firX brate
st cu picioare fixe, obligat in felul acesta, si utilizeze
diferite gesturi §i pozitii ale trupului, ceea ce va face ca
atitudinea sa sd fie mai usor sesizati de seful siu,

3. Seful trebuie sd stea pe un scaun turnant cu brate,
rotirea acestuia permitdndu-i s dirijeze mai bine discutia
st s3 elimine unele gesturi proprii care I-ar da de gol.

Figura 147. Formapiune triunghiulard deschisd

In alcituirea formatiunilor pot fi utilizate trei unghiuri
diferite.

Ca si formatiunea triunghiulard deschisd in picioare,
si cea in pozitia de sedere face posibild o atitudine lejerd,
relaxatd si asigurd conditii favorabile pentru o discutie de
acest fel (Figura 147). Copiind miscdrile g1 gesturile
subalternului, seful 1t da de inteles pe cale non-verbald ca
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il agreeazi. Ca si in pozilia in picioare, si aici cele doud
trupuri aratd spre un al treilea punct comun, forménd un
triunghi, ceea ce poate insemna o intelegere mutuald.
Dac3 scaunul va fi asezat in asa fel incat trupul sefului
s fie intors nemijlocit cdtre subaltern (Figura 148), prin
aceasta i se di de nteles, in mod non-verbal, cd se
asteapti de la el raspunsuri sincere la intrebdrile puse.
Daci aceastd pozitie va fi completatd cu o privire oficiald
(Figura 109), si vor fi reduse gesturile trupului si ale
fetei, subalternul va simti ci este supus unei mari
presiuni non-verbale. De exemplu, dacd dupd o intrebare
care i se adreseazi, el incepe si se frece la ochi si la gurad
si rispunde cu privirea indreptatd in altd parte, seful,
intorcand rapid scaunul citre el, il va Tntreba: “Sunteti
sigur de ceea ce spuneli?” Aceasti simpld migcare care va
exercita asupra sa o presiune non-verbald i 1l va obliga

sd spund adevarul.

e

Figura 148. Trupul orientat direct cdtre partenerul de discufie
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Dacd seful isi va modifica pozitia trupului fald de
subaltern in unghi drept, presiunca exercitatd pind atunci
va slabi (Figura 149). Accasta estc o pozitic excelentd
pentru a pune intrebdri delicate sau incuietoare i a-|
determina pe subaltern sd dea rdspunsuri sincere, fdrd a 1
se aplica vreo presiune. Dacd “nuca” se va dovedr prea
tare, va trebui sd se recurgd la tehnicile de orientare
directd a trupului, pentru a cunoaste starca de fapt.

a, g
~ |jj:l,':"_'"_* bﬁg‘g
F~od P

L

Figura 149. Pozitie in unghi drept

Rezumat

Dacd dorim sd realizam o relafie mai stabild cu cineva,
se recomandd utilizarea pozitiei triunghiulare, iar cand
dorim sd exercitdm o presiune non-verbala, vom recurge
la metoda orientdrii trupului direct spre partener. Pozijia
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atitudinii §i reacfiilor altora.
Insusirea acestor tehnici la nivel de expert necesitd un
antrenament indelungat, dar ele pot deveni miscdri firegti

cu mult inainte. Dacd in preocupdrile noastre intrd §i

stabilirea unor relajii de afaceri, tehnicile de dirijare a
pozifiei trupului pot fi de mare folos. In intdlnirile
noastre Zilnice cu alfii, orientarea picioarelor §i a
trupului, precum §i grupurile de gesturi pozitive, cum
sunt brafele desficute, palmele vizibile, aplecatul inainte,
inclinarea capului si zambetul, fac posibil nu numai ca
alfii sd se simtd bine in societatea noastrd, dar §i sd fie
influentaji de punctele noastre de vedere. ~
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unghiului drept oferd celuilalt posibilitatea de a gandi §i
acfiona independent, in afara presiunii noastre non-
verbale. Pugini dintre noi am luat vreodatd in considerare

efectul pe care il are orientarea trupului in influenfarea




CAPITOLUL XVI

BIROURI, MESE
SI ARANJAMENTE DE ASEZARE

POZITII DE SEDERE IN JURUL UNEI MESE

Asezarea strategicd este un mod eficient de a cistiga
cooperarea altor oameni. Pozitia in care se ageaza altii
fati de noi relevd mai multe aspecte ale atitudinii lor in
privinta noastra.

Mark Knapp, in cartea sa intitulatd Non-Verbal
Communication in Human Interaction (Comunicarea
non-verbali in interactiunile umane) constatd cd, desi
existi o formuld generald pentru interpretarea agezini in
jurul unei mese, la rindul sdu si mediul poate influenta
ce loc preferdm. Cercetidrile intreprinse asupra unor
oameni albi din clasa mijlocie au ardtat cd pozitia de
sedere intr-un bar public dintr-un hotel poate difer fata
de modul cum 1si ocupd fiecare locul intr-un restaurant
de inalti clasi si ci directia in care sunt orientate
scaunele, precum si distanta dintre mese pot deforma
comportamentul. Indrigostitii, de exemplu, oriunde este
posibil, preferd sd stea unul langd altul, dar intr-un
restaurant aglomerat, unde mesele aproape ci sc ating,
aceastii preferintd nu este rcalizabild, astfel cd e1 sunt
obligati si ia loc fatd-n fatd, ceca ce in mod normal este 0

pozitie defensiva.
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Din cauza unei
A B- game foarte largi de
- Tmprejurdri carc pot
B, interveni, urmdtoarele
exemple sc referd,
: inainte de toate, la
B B. aranjamentele de ase-
' zare 1n jurul unei me-
Figura 150. Princ:pa!gle pozitii se standard dreptun-
qeigegont ~ ghiulare de birou.
Persoana B poate ocupa loc in patru feluri, in raport
0 B P |
B1 — pozitie de colt;
B2 — pozitie de cooperare;
B3 — pozitie competitiv-defensivi;
B4 — poztie independenti.

@ ® &

Figura 151. Pozifia de colt Figura 152. Pozifia de cooperare

Pozitia de colt (Bl)

Aceastd pozitie este folositd in general de oameni
angajati Tn conversatii prictenesti spontane. Ea oferd
posibilititi nelimitate pentru a se privi in ochi si a utiliza
variate gesturi, precum si pentru a observa fiecare
gesturile celutlalt. Coltul biroului constituie o barierd
partiald in caz cd una din pirti s-ar simti amenintati si
face inutild impdrtirea teritoriald a suprafetei mesei. Este
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pozilia strategicd cea mai favorabild pentru oamenii de
alaceri, atunci cand acestia isi prezintd marfurile unui
nou client, A fiind clientul. Printr-o simpld miscare a
scaunului in pozitia B1, atmosfera rigidd poate fi
atenuata g1 cresc sansele unei negocieri favorabile.

Pozitie de cooperare (B2)

Acestd pozitie apare de obicei atunci cind doi oameni
au aceeasi orientare, adicd gandesc la fel sau lucreazi la
aceeasi temd. Este una din cele mai practice pozitii pentru
prezentarea unui caz si obtinerea acceptului partenerului
de discutie. Esential este Tnsd ca prin pozitia sa B sd nu
creeze lui A impresia cd a pitruns pe teritonul sdu. Este o
pozitie foarte favorabild si Tn cazul in care B aduce o a
treia persoand la negocieri. Sd presupunem, de exemplu,
ci este cea de-a doua intrevedere cu clientul st omul de
afaceri atrage n convorbiri si un expert tehnic. In
asemenea situatiec urmitoareca stratcgie este cca mai

potrivita.
'
Figura 153. Atragerea Figura 154. Pozijia
unei a treia persoane competitiv-defensiva

Expertul tehnic ocupd locul C, vizavi de A, clientul.
Omul de afaceri poate sta, fie pe locul B2 (cooperare),
fie pe locul Bl (colt). Astfel, dupd aparcnte, omul de
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afacerl “stﬁ de partea clientului” si pune intrebdri
tehnicianului, in interesul clientului. Este cunoscuti $1

sub denumirea de pozitie care “tine partca adversarului™.

Pozitia competitiv-defensiva (B3)

Asezarea in partea cealaltd a mesel, vizavi de persoana
cu care discutim, poate crea o atmosferd competitiv-
defensiva si poate duce la situatia in care amandoi rdman
ferm la punctele lor de vedere, masa constituind o barierd
solidd intre ei. Aceastd pozitie este utilizatd atunci cind
partenerii sunt in competitic sau cand unul este
admonestat de citre celdlalt. Daca pozitia este folositd in
biroul lui A, aceasta poate semnifica si existenta relatiei
de superior/subordonat.

Dupd relatirile lut Argyle, experiente intreprinse in
cabinete medicale au ardtat cd prezenta sau lipsa unui
birou are un efect semnificativ asupra stirii de spirit a
pacientilor. Doar 10 la sutd dintre pacienti pireau nejenati
atunci cand doctorul stitea la un birou. Acest procent a
crescut la 55 la sutd in conditiile in care biroul a fost
indepértat din cabinet.

Daca B cautd si-1 convingd pe A, pozitia competmv-
defensivd reduce sansele unei negocieri reusite, in afard
de cazul in care B ocupd loc vizavi de A in mod
deliberat, aceasta facand parte dintr-o stategie dinainte
stabilitd. Ne putem inchipui, de exemplu, cd A, in
calitatea sa de director, vrea sd-1 admonesteze sever pe
angajatul B, si cd acecastd pozitie de asezare intdreste forta
admonestdrii. Pe de altd parte, poate cd B std dinadins
vizavi de A, pentru a-l face pe acesta sd simti calitatea sa
de superior.

In orice domeniu am lucra, atunci cind venim in
contact cu oameni, dorim s3 exercitim o influentd asupra
lor si de aceea obiectivul nostru trebuie si fie Tntotdeauna
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intelegerea punctului de vedere al celuilalt, pentru ca
acesta sd nu se simtd jenat in timp ce vorbeste si sd-i facd
plicere sd se afle in relatie cu noi. Pozitia competitivi nu
corespunde acestui scop. Putem obtine un grad mult mai
mare de colaborare dacd folosim pozitiile de colt sau de
cooperare. In cazul pozitici competitiv-defensive
conversatiile sunt mai scurte si mai la obiect decit in
oncare din celelalte pozitii.

De fiecare datd cand doi oameni stau fatd-n fatd la o
masd, el o0 Tmpart, in subconstientul lor, in doul teritorii
egale. Partea care 1i revine fiecdruia este consideratd un
teritoriu propriu si nici unul nu acceptd stipanirea
acestuia, in vreun fel, de citre celdlalt. Dac3 sunt asezati
ca doi rivali la o masd de restaurant, ei is1 vor marca
granitele teritoriului cu solnita, cu zaharnita sau cu
servetelele.

In restaurant putem intreprinde cu usurintd un test
care sd ne demonstreze cum reactioneazd un individ
atunci cind un altul pitrunde in tentoriul siu. Nu de mult
am luat masa cu un agent comercial, pentru a-i oferi o
slujbd la compania noastrd. Am stat la 0 masd micd
dreptunghiulard, care nu oferea suficient loc pentru
pozitia de colt, asa cd am fost nevoit s md asez in pozitie
competitivid. Pe masd erau expuse obiecile obisnuite:
scrumierd, solnitd, zaharnitd, servetele si o listd de
bucate. Am ridicat meniul, l-am citit, iar apo1 l-am
impins pe teritoriul partenerului meu. L-a luat si el, l-a
citit, apoi |-a asezat in dreapta sa la mijlocul mesei. Eu
l-am luat din nou, m-am uitat pe el si I-am asezat inapol
pe teritoriul sdu. Partenerul meu stitea in acea clipd usor
aplecat, acest mic atac l-a determinat insd sd se lase pe
spatarul scaunului. Scrumiera stitea in mijlocul mesel §i
dupd ce eu mi-am scuturat tigara, am impins-0 pe
tenitoriul siu. El, dupd ce si-a scuturat tigara, a impins-0
tnapoi la mijloc. Eu am repetat migcarea cu tigara §i Cu o
miscare fireascd am retrimis-o in partea sa. Apoi incet am
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impins si zaharnita de la mijloc pe teritoriul sdu. Acum,
se vedea clar cd se simte deranjat. Dupd aceasta am
impins si solnita peste linia de mijloc. A inceput sd se
foiascd pe scaun, de parcd ar fi sezut pe un furnicar si un
strat subtire de transpiratie devenea tot mai vizibil pe
fruntea sa.Cand am Tmpins §i servetelele in partea sa,
toate acestea au fost prea mult pentru el s1, cerdndu-si
scuze, a iesit la toaletd. Dupd ce s-a intors m-am scuzat §i
eu s1 am iesit afard. La intoarcere am obsrvat ci toate
obiectele erau asezate la mijlocul mesei!

Acest joc simplu dar eficient demonstreazd ce
rezisten{d imensa trezeste in om invadarea teritoriului
sdu. Este evident acum de ce trebuie evitatd pozitia
competitivd la orice fel de negocieri sau convorbiri.

Figura 155. Hartia este agezatd pe linia de graniid

Sunt st situatit cand este dificil sau inoportun si
pleddm pentru o cauzd stdnd la coltul mesei. Si
presupunem ca este vorba de o prezentare vizuald a unor
matenale, cdrti, devize sau a unor mostre, unei persoane
care sti la un birou dreptunghiular. Tnainte 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 te-
ritoriul sdu sau 1l va impinge inapoi, pe teritoriul nostru.
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Figura 156. Luarea hartiei pe teritoriul séiu |
inseamndi acord non-verbal

Daci se va apleca sad-| priveascd, va trebui si facem
prezentarea rdamandnd pe locul nostru, pentru ¢ miscarea i
sa ne comunicd non-verbal ¢d nu i-ar conveni si ne i
mutdm aldtun de el la birou. Dacd il va lua pe teritoriul
sdu, ne creeazd posibilitatea de a-i cere permisiunea si |
intrdm pe teritoriul lui si s ne ocupdm una din pozitiile .i
de colt sau de cooperare(Figura 157). Dacid insi il va *
impinge inapoi, ne vom afla in dificultate! Dupd regula
de aur, fard o aprobare verbald sau non-verbald nu ne
este permis sd pdtrundem pe teritoriul altuia, deoarece
aceasta |-ar enerva nespus de mult.

Figura 157. Acord non-verbal pentru a intra pe teritorivl clientului
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Pozitie independenta (B4)

Aceasti pozitie de sedere este aleasd de acei cameni
care nu doresc si stabileascd raporturi cu altii. Ea este
folositd in locuri cum sunt librédriile, restaurantele si
unele tipuri de binci din parcuri. Aceastd pozitie exprima
indiferents, dar o alti persoand o poate interpreta ca un
act ostil, daci i se Incalci granitele teritoriale. Acest mod
de asezare trebuie evitat, dacd dorim o discutie sincerd
intre A s1 B.

Figura 158. Pozitie independentd r

—

Figura159. Masi plitrat ..
MESE PATRATE, ROTUNDE

SI DREPTUNGHIULARE i
Masa pitrati
Dupd cum am mentionat, mesele pdtrate mijlocesc
relatii de competitivitate sau defensive intre indivizi cu b

acelasi statut social. Mesele pitrate sunt ideale pentru .
convorbiri scurte, care se rezumd la fapte, sau de
stabilirea unor relatii superior/subordonat. Cei mai
cooperanti sunt, de reguld, cei care stau 1ang noi, iar cel i

din partea dreaptii tinde si fie mai cooperant decét cel din
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partea stangd. Rezistenta cea mai mare vine, in general,
din partea celui care sade vizavi de noi.

Masa rotunda

Regele Arthur utiliza masa rotundi ca o Incercare de a
acorda fiecdrui cavaler de-al siu aceeasi autoritate si
acelasi rang social. O masa rotund3 creeazi o atmosferi
relaxatd, fdrd ceremonii §i ajutd in mod ideal la
desfdsurarea unor convorbiri intre persoane cu acelasi
statut social, deoarece fiecare persoand poate pretinde, in
acest caz, o suprafatd de aceeasi midrime din teritoriul
mesel. Dacd masa este luatd de acolo, dar cei prezenti vor
sedea in continuare in formd de cerc, rezultatul va
rdmane acelasi. Din pdcate, regele Arthur nu stia cd, dacd
un singur membru din grup are un rang mai inalt decét al
celorlalti, acest fapt modificd puterea si autoritatea
fiecdruia. La acea masa rotunda, regele avea cea mai
mare putere, ceea ce insemna ci celor care stiteau aldtun
de el, in dreapta si in stdnga, li se recunostea non-verbal
puterea cea mai mare dupd rege — cavalerul din dreapta
avand chiar ceva mai multd pujere decét cel din stinga —

si puterea descresteca pe
masurd ce locurile cavaleri-
lor se indepdrtau de cel al

O Q regelui.
Ca urmare, cavalerul care
G stitea Tn partea cecalaltd a
D mesei, vizavi de regele
Arthur, se afla in pozitie
Q : O competitiv-defensivi,

cauzd, desigur, a numeroase
neintelegeri. Multi dintre
administratorii de azi ai

Figura 160. Masd rotundd ’i‘nlreprinderilor folosesc atit
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mese pa - 1, Car
obicei este masd de lucru, e utilizatd la activitdti de

afaceri, convorbiri scurte, mustrdri si altele. Masa
rotundi. folositd frecvent ca masd pentru servirea calelel,
inconjurati de scaune, este potrivild pentru crearca unci
atmosfere relaxate, f&rd ceremonii, facilitind convingerca

interlocutorilor.

Masa dreptunghiulara

La masa dreptunghiulard, pozitia lur A este
intotdeauna cea mai influentd. La o consfdtuire la care
participd persoane de acelasi rang, cel care st pe locul A
are influenta cea mai mare, cu conditia sd nu stea cu
spatele la usd. Dacd A sade cu spatele la usd, atunci cel
mai influent dintre cei prezenti va fi cel care sté pe locul
B si care va reprezenta o puternicd concurentd pentru A.
Presupunidnd ci A reprezintd pozitia cea mai favorabild
de putere, locul urmdtor ca insemnadtate va fi cel al lm1 B,
dupd care urmeazi C, apoi D. Dispunind de accastd
informatie, pot avea loc jocuri de putere la diferitele

intruniri: pentru a avea o
~ | influentd maxima asupra
Q‘J participantilor vor fi ineii-

@ @ @ cale prin cirti de vizitd lo-

curile la care este de dont

Figura 161. Agezare la o masd sd stea [1ecare persoand.
dreptunghiulard

Masa de sufragerie de acasa

Alegerea mesei de sufragerie de acasa poate arunca o
lumind asupra distribuirii puterii in cadrul familiei,
desigur cu conditia ca in sufragerie sd poatd 1 plasat
orice tip de masa si ca respectiva masd sd fi fost alcasd
dupi o analizd minutioasd. Familiile “deschise” preferd
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mesele rotunde, familiile “inchise” seclectcazd mese
pdtrate, 1ar cele “autoritare” mese dreptunghiulare.

LUAREA DE DECIZII IN TIMPUL MESEI

Retindnd tot ceea ce s-a spus piand acum despre
teritoriile umane si despre mesele pdtrate, dreptun-
ghiulare $1 rotunde, sd aruncdm o privire asupra situatiei
in care invitdm la masa pe cineva cu scopul de a obtine
un rdspuns favorabil la o propunere de afaceri. S3 trecem
in revistd factorii care pot contribui la crearea unei
atmosfere constructive, originea si eficienta lor, precum
si unele obiceiuri alimentare.

Antropologii ne spun cd la originea lor oamenii erau
vegetarieni, se hrdneau cu rdddcini, frunze, boabe, fructe
s.a. Aproximativ cu un milion de ani in urmd omul a
inceput sd vaneze. La inceput, dupd obiceiul de
alimentare al maimutelor, el ménca aproape tot timpul.
Fiecare individ se ingrijea de propria supravietuire $i de
procurarea hranei necesare. Totusi, la capturarea unor
prizi mai insemnate avea nevoie de ajutorul altora i
astfel s-au format, cu scop de cooperare, mari grupuri de
vanitori. Fiecare grup pornea la vanat la rdsdritul
soarelui si se intorcea seara cu prada obtinutd. Aceasta
pradd era apoi impdrtitd in mod egal s1 consumata intr-o
pesterd comund.

Seara, la intrarea in pesterd se aprindea un foc pentru
a Tndepirta animalele periculoase, servind, totodatd, si la
incilzit. Fiecare locuitor al pesterii sedea cu spatele spre
peretele pesterii, pentru a evita si fie atacat in imp ce era
preocupat cu consumarea hranei. Singurul zgomot care
se putea auzi in afard de plesciieli i de roaderea oaselor
erau troznetele focului. Acest proces stridvechi de
impértire a hranei la apusul soarelui, in jurul unui foc,
constituie Tnceputul unor obiceiuri pe care omul modern
le reediteazd sub forma pregdtirii cinel in comun intr-o
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gridini, a protapului, a mesei in comun. Reactiile si
comportamentul omului modern in aceste situatii sunt
aproape identice cu cele care puteau avea loc in urmd cu
un milion de ani.

SA ne intoarcem acum la invitatiile la masd la
restaurant sau in altd parte. Obtinem usor o decizie
favorabild din partea partenerului de afacen dacd el este
relaxat, lipsit de incordare, si daca barierele sale
defensive nu functioneazi. Pentru a atinge acest scop $i
tindnd seama si de cele spuse despre strdmosii nostri,
trebuie si urm3m céteva reguli simple.

inainte de toate, indiferent daci servim masa la
restaurant sau acasd, partenerul nostru va [i asezal cu
spatele la perete sau la altceva solid. Cercetdrnile au ardtat
ci atunci cind stiim cu spatele la un spatiu gol s1 mai ales
se si umbld prin acel spatiu, respiratia, pulsul si
frecventa de undi electromagneticd a creierului devin mai
rapide, creste tensiunea arteriald. Incordarea sporeste
daci persoana sade cu spatele la o usid deschisd sau la un
geam. In al doilea rind, luminile trebuie si fie diminuate,
asigurind o muzici discretd de fundal. In multe
restaurante de lux putem observa semineuri ale caror
flicir naturale sau artificiale evocd ospete strimosest de
pesterd. Cel mai bine este si folosim o masd rotundd, iar
perspectiva si fie inchisd printr-un paravan sau printr-o
plantd de camerd si astfel sd ne asigurdim de intreaga
atentie a musafirului nostru.

Este mult mai usor de obtinut o decizie favorabild in
asemenea mprejurdri decat intr-un restaurant feeric
luminat, printre mese $i scaune plasate intr-un spatiu vast
si in zdnginitul farfuriilor, cutitelor si furculitelor.
Restaurantele de lux folosesc acest tip de tehnicd de
relaxare pentru a stoarce sume considerabile din
portmoneul consumatorilor, desi mancdrurile sunt cele
obisnuite; barbatii le frecventeazi de mulli ani pentru a
crea o atmosferd romanticd femeilor lor.
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JOCURI DE PUTERE

JOC DE PUTERE CU SCAUNE

Vi s-a intdmplat sd fipi interogat asupra munciu
dumneavoastrd de un sef si sd aveli senzatia cd sunteti
coplesit si neputincios stdnd Tn scaunul destinat
vizitatorilor? lar cel care v3 punca intrebirile s3 pard
urias si covarsitor, iar dumneavoastrd mic si neajutorat?
Dupi toate probabilititile, partea care punea intrebdrle isi
amenajase cu viclenie biroul astfel incit sd-1 creasca
rangul si autoritatea si sd le diminueze pe ale altora.
Aranjarea scaunelor si a altor lucruri pe carc se poate
sedea contribuie la 0 asemenea atmosferd intr-un birou.

Cei care utilizeaz scaunele pentru a scoate in evidentd
rangul si puterea vor trebui si aibd in vedere médrimea
accesoriile scaunelor, indltimea lor si locul unde vor fi
asezate, in functie de cealaltd persoana.

Mirimea si accesoriile scaunului
iniltimea spitarului unui scaun contribuie la cresterea

sau diminuarea prestigiului unei persoane. Scaunul cu
spitarul inalt este un exemplu bine cunoscut. Cu cat este
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mai fnalt spatarul scaunului, cu atit mai mari sunt puterea
si rangul celui ce sti in el. Regi, regine, papi $i ali
oameni cu un inalt statut social au spdtare pand la 2,5 m
insltime la tronurile sau scaunele lor oficiale.
Functionarii superiori folosesc scaune din piele, cu
spatare inalte, in timp ce vizi tatorii lor stau pe scaune cu
spatare joase.

Scaunele turnante sunt mai prestigioase §i denotd mai
multi putere decit scaunele fixe, deoarece in situatii de
forti asigur libertate de migcare posesorului. Pe scaune
fixe el abia se poate misca sau nu se poate misca de loc,
iar aceasti lipsd de miscare este compensata prin gesturi
ale trupului care pot dezvilui atitudinea si sentimentele
celui in cauzi. Scaunele cu brat, cele care se pot ldsa pe
spate si cele pe rotile sunt mai eficiente decat celelalte.

Iniltimea scaunului

Problema sporului de putere prin ndltime a fost
prezentatd in capitolul al XIV-lea, dar meritd si addugdm
aici ci rangul celui in cauzi creste dacd scaunul este
ridicat deasupra podelei mai mult decit cel al altor
persoane. Se stie ci unii directori de agentii de publicitate
se aseazd in scaune cu spitare inalte, ridicate mult
deasupra podelei, in timp ce vizitatorii lor sunt asezatl
vizavi in pozitie competitivd, pe canapele sau scaune atat
de joase incét ochii lor vor fi la acelasi nivel cu biroul de
lucru al sefului (Figura 162).

Asezarea scaunului
Dupd cum am mentionat in capitolul privitor la

aranjamentele de sedere, presiunea cea mai mare asupra
vizitatorului o putem exercita dacd plasim scaunul in
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pozitie competitivd. Plasarea scaunului vizitatorului cit
mai departe posibil de biroul sefului, in zona teritorial
sociald sau publicd a acestuia, este un joc obisnuit de pu-
tere §1 el diminueaza si mai mult prestigiul vizitatorului.

AMENAJAREA STRATEGICA A BIROULUI

Cel care parcurge aceastd carte va putca amenaja
mobilierul din biroul sdu in asa fel incit s3-i asigure mai
mult prestigiu si mai multd putere asupra altora decét a
sperat vreodatd. [atd un studiu de caz care aratd cum am
reamenajat biroul unui director pentru a-1 ajuta in solutio-
narea unor probleme 1vite in relatia sef/subordonat.

Figura 162. “Sim{ifi-vd ca acasd!™

John, care era angajatul unei societidti de asigurdri, a
fost promovat in functia de director si a primit un birou
separat. Dupd céteva luni petrecute in funclie, a observat
ci salariatii nu manifestd plicere cind se intilnesc cu el si
ci, uneori — mai cu seami atunci ¢iand vencau in biroul
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sju —, se manifestau Cu ostilitate. Ii putea Cu grecu
determina si¥-i urmeze instructiunile §i sfaturile si 1-a
ajuns la urechi zvonul ci pe la spate era si barfit. Din
observatiile noastre a rezultat cii esecul de comunicare se
manifesta cel mai puternic atunci cand salariatii se giseau
in biroul lui John.

isind la o parte priceperea manageriald a lui John,
si ne concentrim atentia asupra aspectelor non-verbale
ale problemei. lati rezumatul observatiilor si concluziilor
noastre despre amenajarea biroului respectiv:

1. Scaunul vizitatorului era plasat intr-o pozitie
competitivd fatd de John.

2. Peretii biroului erau acoperiti cu- lambriuri, cu
exceptia unui geam exterior §i a unui glasvand
transparent care despdrtea biroul de o incdpere a
salariatilor. Acest glasvand diminua prestigiul lui John si
putea si contribuie la cresterea puterii salanatului care
sedea in scaunul destinat vizitatorului, deoarece restul
salariatilor din camera aflatd in spatele lui, vedeau tot ce
se Intdmpla.

3. Masa de lucru a lui John era inchisd in fatd,
mascidndu-i- partea de jos a trupului, astfel incat
subalternii nu puteau vedea multe din gesturile acestuia.

4. Scaunul vizitatorului era astfel plasat incat acesta
stitea cu spatele la usa deschisd.

5. De fiecare dati cind se giisea un subaltern in birou,
John isi tinea ménile la ceafd (Figura 96), iar piciorul
peste bratul scaunului (Figura 132).

6. John avea un scaun pe rotile, cu spdtar Tnalt §i cu
brate. Vizitatorul stitea pe scaun simplu, cu spdtar
scund, cu picioare {ixe $i fard brate.

Avand in vedere faptul cd 60-80 la sutd din
comunicirile umane au loc pe cale non-verbald, este clar
ci, sub acest aspect, comunicarea lui John era
condamnati la esec. Pentru a solutiona aceastd problema

am trecut la urmétorul aranjament al mobilierului:
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1. Masa de lucru a lui John a fost plasati in fata
glasvandului ficénd ca biroul si pard mai mare, iar el s3
poatd fi vdzut mai bine de cei care intrau in cameri.

2. "Scaunul de interogatoriu” a fost asezat in pozitie
de colt, ceea ce asigurd o comunicare mult mai deschisi
st face posibil ca, la nevoie, coltul si actioneze ca o
barierd partiala.

3. Glasvandul a fost transformat in sticl¥-oglind care
permitea lui John sd priveascd in afard, dar ii impiedica
pe ceilalti sd priveascd induntru. Aceasta a contribuit la
ridicarea prestigiului lut John, crednd totodati o
atmosferd mai intima in incdpere.

Figura 163. Schema inifiald  Figura 164. Noua schemd
a biroului lui John a birowlui lui John

4. In partea opusi a biroului au fost plasate 0 masd
rotundd si trei scaune turnante identice, pentru ca cel

prezenti la diferite intdlniri neoficiale sd se simtd egali

intre el.
5. In schema initiald (Figura 163), vizitatorul putea

folosi jumdtate din suprafata mesei de lucru a lui John; in
schema revizuitd (Figura 164), John stdpanegte singur
intreaga suprafatd a mesei.

6. In convorbirile sale cu subalternii, John a inceput

si recurgd la gesturi relaxate ale bratelor si picioarelor,
combinéndu-le frecvent cu gesturi ale palmelor deschise.
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fn urma acestor masuri, raportul supeﬁor/suba_ltern
s-a Tmbunititit, iar salariatii au inceput sd-1 descrie pe
John ca pe un sef plicut $1 destins.

FACTORII DE CRESTERE A PRESTIGIULUI

Anumite obiecte asezate strategic in biroul de lucru
pot contribui, in mod rafinat, f&rd a recurge la cuvinte, la
cresterea prestigiului si autorititii proprietarului biroului.
latd citeva dintre ele:

1. Canapele joase pentru vizitatorl.

2. Un aparat modern de telefon.

3. O scrumierd scumpd, asezatd departe de viziator,
pundndu-l intr-o oarecare dificultate in cazul in care va
dor sa aprinda o tigard.

4. O cutie-suport pentru tigdr aduse din strdindtate.

5. Citeva dosare ldsate in partea stingd a biroulut, cu
inscriptia “Strict secret”.

6. Un perete acoperit cu fotografii, distinctin §i
diplome apartindnd ocupantului biroului.

7. O servietd diplomat subtire, cu cifru (serviete mari,

voluminoase poartd doar cei care muncesc efectiv).

Cu un mic efort de gindire putem utiliza s1 alte
asemenea trucuri la serviciu sau acasd, pentru a creste
puterea si influenta noastrd asupra altora. Din nefericire,
cele mai multe biroun ale oficialitdtilor sunt amenajate, ca
si cel din Figura 163. Rareori se iau in considerare
semnalele non-verbale negative pe care 0 asemenea
amenajare neatentd le transmite.

Sugerez, de aceea, ca fiecare dintre noi sd studiem
schema mobildrii biroului nostru si sd operdm, pe baza
cunostintelor dobdndite din aceastd carte, modificdrile
pozitive necesare.
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CAPITOLUL XVvIII

SA REZUMAM CELE AFIRMATE
PANA ACUM

Comunicarea prin limbajul trupului existi din cele mai
vechi impuri, dar analiza lui stiintifici a inceput abia in
ultimii doudzeci de ani. El a devenit popular in anii 70.
Pand la sfarsitul acestui secol, va fi “descoperit” in
intreaga lume si sunt sigur ¢ impactul si insemnétatea lui
asupra comunicdrii umane vor deveni elemente
constitutive ale instructiei oficiale. Cartea de fatd este
conceputd ca o introducere la limbajul trupului si as dori
sd-1 Indemn pe cititorii ei sd adune noi cunostinte legate
de aceastd temd, atat prin cercetdri i experiente proprii,
cat s1 cu ajutorul exemplelor furnizate.

In ultimi instant3, viata sociald va fi1 terenul cel mai
corespunzator pentru asemenca investigatii si testari.
Observarea constientd a propriilor noastre actiuni,
precum $1 ale altora este calea cea mai potrivitd pentru a
intelege mai bine metodele de comunicare ale celei mai
complexe si mai interesante fiinte de pe glob — omul.

In cele ce urmeazi ne vom ocupa de diferite situatii,
mai cu seamd din lumea afacerilor, aritand in ce fel apar
grupurile de gesturi $i semnale ale trupului, si
imprejurdnle care pot afecta interpretarea lor. Inainte de a
trece insd la lectura textului, sd privim cu atentie fiecare
imagine din seria prezentatd si sd vedem céte dintre ele le
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putem interpreta pe baza celor citite in aceastd carte. Vom

constata cu uimire cit de mult s-a imbundtitit capacitatea
noastrd de observare.

Gesturi, grupuri de gesturi
si imprejuririle 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 indepértate sporind
efectul gestului. Capul este ntr-o pozitie neutrd, bratele
desficute si picioarele indepirtate. Gesturile acestul
birbat transmit o atitudine umild, neamenintétoare.

Figura 166. Este un grup clasic de gesturi menit sd
induci in eroare. in timp ce fsi freacd un ochi, are
privirea indreptatd spre podea i sprancenele ridicate in
pozitie de neincredere. Capul intors intr-o parte §i usor
aplecat reflectd o atitudine negativd. Are §i un zambet
fals, cu buzele stranse.

Figura 166
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Figura 167. Nepotrivirea gesturilor cste evidenta.
Bﬁrba;ul lrgvgrseaza camera cu un zambet increzitor, dar
una din mdini se incruciseazi cu trupul pentru a se juca
cu ceasul de la cealaltd mani, formand o barier partial,
ceea ce arald cd nu este sigur pe el si/sau nu are incredere
nici in imprejurdn. '

Figura 168. Aceastd femeie are o pirere proasti
despre cel la care priveste. Nici capul, nici trupul ei nu
sunt intoarse cdtre acesta, in schimb 11 aruncd o privire
laterald, are capul ldsat usor in jos (dezaprobare),
sprancenele stranse (ménie), bratele complet incrucisate
(defensivd), iar coltul buzelor ldsat in jos.

Figura 167 Figura 168

Figura 169. Dominarea, superioritatea si pretentia
teritoriald sunt evidente aici. Cele doud mdini tinute pe
ceafd denoti o atitudine superioard de “atotstiutor”, i1ar
picioarele asezate pe masa de lucru exprimd revendicare
teritoriali. Scaunul rabatabil pe rotile si telefonul modern
— la care pot aspira numai persoane cu rang inalt —
accentueazd si mai mult statutul sdu social. El sade in
pozitie defensiv/competitiva.
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Figura 169

Figura 170. Cu méinile la solduri, copilul ar dor s
pard mai mare §i mai amenintdtor. Birbia impinsd inainte
exprimd incdpdtdnare, iar imaginea dintilor din gura larg
deschisi ne aminteste de un animal gata de atac.

Figura 170 Figura 171
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Figura 1'71. Acest grup de gesturi poate fi caracterizat
printr-un singur cuvant: negativ. Dosarul este utilizat ca
barierd, 1ar bratele impletite si piciorul pus peste picior se
explicd prin atitudinea de nervozitate sau de apirare.
Sacoul este incheiat, ochelarii de soare ascund orice
semnal al ochilor sau al pupilelor. O mare parte a fetei
este acoperitd de barbd, ceea ce ii atribuie o TnfAtisare
suspicioasd. Avand in vedere ci oamenii isi formeazi 90
la sutd din pdrerile despre un necunoscut, in primul
minut §i jumadtate, este improbabil ca acest birbat s
reuseascd in intdlninle sale cu alte persoane.

Figura 172. Amandol bdrbatii folosesc gesturi
agresive §1 de pregdtire, cel din stanga gestul mdinilor la
solduri, cel din dreapta gestul degetelor man vérdte in
curcaua de la pantoloni. Barbatul din stinga cste mai
putin agresiv decdt celdlalt, deoarece se lasd putin pc
spate s1 are trupul intors de la badrbatul din dreapta. Cel
din dreapta, in schimb, adoptd o pozitie de intimidare,
trupul sdu fiind indreptat direct cédtre celdlalt barbat.
Expresia fetei este in concordantd cu gesturile trupului
sdu.

Figura 172
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Figura 173. Birbatul din stinga sade cilare pe scaun,
cu intentia de a prelua dirijarea discutiel sau a-1 domina
pe birbatul din dreapta. Trupul sdu este indreptat direct
spre acesta. Degetele inclestate i picioarele incrucisate
sub scaun denotd o atitudine de frustrare, ceea ce
inseamni cid are, probabil, dificultdti in recalizarea
scopului propus. Bérbatul din mijloc se considerd
superior celorlalti doi — gestul madinilor la ceafd
demonstreazd acest lucru. Piciorul aruncat peste
genunchi semnifici de asemenea c3d are intenti
competitive sau de disputd. Sade intr-un scaun turnant,
cuvenit persoanelor de rang nalt, rabatabil, cu rotile §i
brate. Barbatul din dreapta sti pe un scaun simplu, cu
picioare fixe g1 fard accesorii. Bratele si picioarele sale
sunt strans impletite (pozitie defensivd), capul 1dsat in jos
(atitudine ostild) semnaldnd ca nu acceptd cele auzite.

Figura 173

Figura 174. Femeia isi etaleazi gesturile clasice de
curtenire: un picior impins inainte si indreptat catre
birbatul mai indepirtat din stinga (interes), o combinare
a gesturilor mdinii la sold si degetul mare vérdt in centurd
(pregitire sexuald), soldul sting bine expus, fumul de
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tigard trimis in sus (incredere, atitudine pozitivd). Arunci
priviri laterale spre bidrbatul mai indepirtat din stinga,
care, raspunzand acestor gesturi de curtenire, fsi
aranjeaza cravata (impdunare) si fsi indreaptii piciorul in
directia e1 (interes). Barbatul din centru n mod vizibil nu
cstec impresionat de cdtre celdlalt, intrucit trupul siu este
indreptat in alté parte, si 1i arunc3 doar o privire lateral
agresivd. Palmele sale nu sunt vizibile si fumul de la
ligard este trimis Tn jos (atitudine negativi). In plus se si
reazdmad dg¢ perete (agresiune teritorial).

Figura 174

Figura 175. Birbatul din stinga foloseste gesturi de
superioritate si are o atitudine aroganti fatd de cel care
sade vizavi. Postura blociirii privini denotd cd ar don sd-l
excluda pe celdlalt din cAmpul sdu vizual, iar capul il are
|3sat pe spate pentru a-1 privi de sus in jos. Atitudinea sa
defensivd rezultd si din genunchii impreunati strans §i
din prinderea cu amdndoud méinile a paharului de vin,
pentru a ndica o barierd. Birbatul din mijloc este exclus
de la conversatie, deoarece ceilalti dot nu sed in
formatiune de triunghi, care ar permite st includerea sa.
In schimb, pare a fi pe de-a-ntregul detasat fatd de ei,
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stare de spirit evidentiatd de gestul degetelor mari vﬁr_'&_te |
in buzunarele vestei (superioritate). Capul 1l are in pozitie
neutrd. Birbatul din dreapta nu mai vrea s participe la
conversatie si este gata de plecare, picioarele i trupul
siu sunt indreptate spre usa cea mai apropiatd. Are
sprancenele stranse si coltul gurii ldsat n jos, capul usor
aplecat, toate acestea exprimand dezacordul sdu.

Figura 175

Figura 176. Barbatul din stinga si cel din dreapta stau
intr-o formatiune inchis, comunicind prin aceasta celui
din mijloc cd nu este acceptat la conversatie. Atitudinea
barbatului din mijloc exprima superioritate §1 sarcasm.
Gestul apucirii reverului este combinat cu gestul ndicini
degetului mare (superioritate), cu celdlalt deget mare
aridtind spre bdrbatul din stdnga sa (ndicol), care
reactioneazi, pe de o parte, prin defensivd — Tmpletirea
picioarelor, iar pe de altd parte, prin atitudinea agresiva
— apucarea bratului superior (stdpinire de sine) si
privire laterald. Nici bdrbatului din stinga nu-1 convine
comportamentul celui din mijloc. Tsi Tncruciseazi
picioarele (pozitie defensivi) si priveste podeaua in imp
ce se freacd pe ceafd.
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Figura 176

Figura 177. Aceastd imagine denotd existenta unei
atmosfere tensionate. Toti tre1 se lasd pe spate pentru a se
indepdrta cit mai mult unul de celilalt. Problema este
provocatil de barbatul din dreapta care recurge la o serie
de gesturi negative. In timp ce vorbeste isi atinge nasul
(inseldciune), bratul drept il tine asezat inaintea trupului,
formidnd o barierd partiald (defensivd). Lipsa de
consideratie pentru parerile celorlalti o aratd piciorul
aruncat peste bratul scaunului si faptul cd trupul sdu se
inclini in directie opusi celorlalti. Barbatul din stanga
dezaprobi cele spuse de individul din dreapta, utilizand
gestul culegerii de scame (dezacord), picioarele
incrucisate (defensivd) si trupul intors nu spre vorbitor
(dezinteres). Birbatul din mijloc ar dori sd spuna ceva,
dar 1si reprimi opiniile, fapt evident prin cele doud
gesturi de autoretinere: apucarea stransd a bratelor
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scaunului si Tncrucigarea gleznelor. El lanseazd si o
provocare non-verbald cétre barbatul din dreapta, prin
indreptarea trupului direct spre acesta.

Figura 177 ‘

Figura 178. In aceastii scendl gesturile celor doi asezati
in cele doud pdrti laterale reprezinti imaginea-oglindi a |
gesturilor celuilalt. Ei manifestd mult interes unul fati de
celdlalt, méinile le tin in asa fel incit incheietura si

FE
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Figura 178
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Eﬁmz‘inﬁ neacoperitd, picioarele lor incrucisate fiind
indreptate in directia celuilalt. Birbatul din mijloc
zambeste cu buzele inchise, ceea ce ar putea insemna ci
il intereseazi cele spuse de individul din stdnga, dar
aceasta nu este in concordantd cu celelalte gesturi faciale
st ale trupului. Capul fi este lisat putin in jos
(dezaprobare), sprancenele strinse (supdrare), privirea
lateral spre celdlalt. In plus, bratele si picioarele sale sunt

strans impletite (pozitie defensivi). Toate acestea indic
faptul cd are o atitudine foarte negativi.

Figura 179

Figura 179. Gesturile folosite de barbatul din stinga
sunt semnale elocvente ale unei atitudini deschise si
sicere — palmele etalate, piciorul impins Tnainte, capul
ridicat, sacoul descheiat, bratele si picioarele
neimpreunate, trupul aplecat inainte, pe fald un zimbet.
Din nefericire Tnsd, ceea ce spune nu este receptat in mod
favorabil. Femeia sade usor inclinatd pe spate, cu
picioarele incrucigate in altd directie (atitudine defensiva),
palmele inchise (ostilitate), capul l3sat putin in jos,
folosind si gestul de evaluare criticd (mina adusi la
obraz). Bdrbatul din mijloc foloseste gestul coifului,
indicand ¢ se simte increzator in sine $i superior, cu un
picior aruncat peste genunchi, ccea ce denotd ci are o
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atitudine competitivd sau de disputd fatd de cel care
vorbeste. Putem conchide ca atitudinea sa globald este
negativi, acest lucru rezultind si din pozitia in care sade
pe scaun — ldsat pe spate, precum si din tinuta capului
— ]dsat in jos.

Protagonistii urmditoarelor trei scene sunt la o
petrecere si folosesc gesturi tipice de apdrare, agresiune

si curtenire.
Figura 180. Toti trei stau cu bratele incrucisate, doi

dintre ei isi tin si picioarele impletite (pozitie defensivd),
trupul nici unuia nu este orientat cétre ceilalti doi, ceea ce
denoti, toate, ci se intdlnesc pentru prima datd. Birbatul
din dreapta manifestd mult interes fatd de femeie: laba
piciorului drept este orientatii direct cdtre ea, o priveste
lateral, sprincenele ridicate (interes) sunt insotite de un
zambet, partea superioar# a trupului este usor inclinatd

spre ea.

Figura 180
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Figura 181. Atitudinea non-verbal3 s-a schimbat.
Femeia nu-$1 mai incruciseazd picioarele, std acum in
pozitie neutrd. Barbatul din stanga sti si el cu picioarele
drepte, dar laba piciorului sting este indreptati citre ea
(interes). Foloseste gestul degetelor mari véarite in
cureaua de la pantaloni, fie din cauza prezentei celuilalt
barbat, $1 in acest caz atitudinea sa este una agresivi, fie
de dragul femeii, s1 Tn acest caz avem de a face cu un
semnal sexual. Spre deosebire de Figura anterioard, aici
el se tine mai drept, pentru a pdrea mai inalt. Se pare ci
pe badrbatul din dreapta a reusit sd-1 intimideze, intrucit el
se tine acum drept, priveste lateral spre bdrbatul din
stinga, are sprancencle stranse (dezaprobare) si zambetul
1-a dispdrut.

Figura 181

Figura 182. Aici gesturile protagonistilor indicd deja
cu claritate atitudinile si sentimentele lor. Birbatul din
stAnga std si acum cu degetele mari véréte In cureaua de
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la pantaloni, cu laba piciorului Tmpinsi inainte si trupul
usor inclinat spre femeie, manifestand din plin intentiile
sale de curtenire. Degetele lui mari strdng mai tare
cureaua, gestul devine astfel mult mai evident, iar trupul
si-1 tine, dacd se poate, si mai drept. Femeia raspunde
prin propriile sale gesturi de curtenire, ardtand cd
birbatul o intereseazi: isi desface bratele pdnd atunci
incrucisate, se intoarce cu trupul spre el, iar laba unui
picior o are indreptatd tot citre el. Gesturile sale de
curtenire mai cuprind aranjarea pdrului, etalarea
incheieturii miinilor, impingerea inainte a sénilor §i
scoaterea in evident a cripiturii bluzei si expresia faciald
pozitivd. Fumul de tigard e trimis Tn sus (incredere in
sine). Birbatul din dreapta pare a fi nepldcut surprins de
excluderea sa si recurge la gestul méinilor la soldun
(pregdtire agresivd), pentru a-si manifesta nepldcerea.

in rezumat, birbatul din stinga a atras atentia femeii,
asa ci celidlalt trebuie s3-si caute o partenerd in altd parte.

-

Figura 182
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