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UNITATEA DE iINVATARE 1.
MANAGEMENTUL COMUNICARII — OBIECT SI IMPORTANTA
Strucura unitatii de invatare
1.1.Introducere in comunicarea manageriala
1.2. Caracteristici ale comunicarii manageriale
1.3. Functiile comunicarii manageriale
1.4.Comunicare si ascultare eficienta

1.5.Importanta comunicarii pentru manageri

Finalitatile unitatii de invatare:
Dupa ce vor studia aceasta unitate de continut, studentii vor putea:
v’ sa identifice importanta comunicarii manageriale in procesul educational si in viata
cotidiand;
sa dezvalue caracteristicile tipurilor de comunicare;
sa caracterizeze functiile comunicarii manageriale;

sa caracterizeze comunicarea si ascultarea eficienta;

NSIRNERNERN

sa argumenteze importanta comunicdrii pentru manageri.

1.1.Introducere in comunicarea manageriala

In cadrul oricarei organizatii, comunicarea reprezinti un proces esential prin care are loc
schimbul de mesaje si informatii In vederea realizarii scopului si obiectivelor planificate. De
asemenea, comunicarea este elementul fundamental care stid la baza functiei de coordonare,
facilitand interventia managerilor in vederea sincronizarii si armonizarii actiunilor membrilor
organizatiei. Mesajele si informatiile comunicate sunt supuse unui proces de interpretare si
prelucrare din partea fiecarui membru al organizatiei, care urmareste evaluarea si selectarea
datelor relevante, pentru a se obtine o reducere a incertitudinii in ceea ce priveste intelegerea si
cunoasterea misiunii §i obiectivelor promovate de organizatie. Sursa majoritatii problemelor de
comunicare o constituie diferenta dintre confinutul mesajului sau impactul pe care managerul
intentioneaza sa-1 transmitd si modul in care ceilalti membri ai organizatiei receptioneaza
mesajul.

Particularitdfile comunicarii manageriale raportate la celelalte feluri de comunicare
existente sunt generate de scopul, obiectivele si functiile (rolurile) acestei comunicari, de cadrul
si structura organizatiilor, precum si de contextul culturii organizationale. De asemenea,

comunicarea manageriald din orice fel de organizatie se supune unor norme de etica specifice,
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care se regasesc 1n cultura organizationala, in politica organizationald si, evident, n etica

individuald a angajatilor din functiile de conducere. Angajatul competent nu comunica la

intamplare sau dupa bunul sau plac, ci conform unei anumite strategii, atat in ceea ce priveste

actul de comunicare in sine, cat si strategia existentd la nivelul organizatiei (strategie care are

rolul de a crea o imagine pozitivd asupra acesteia). Orice angajat cu functie de conducere, in

calitatea sa de manager, controleaza in ce masurd au fost realizate deciziile sale, numai daca

poate comunica cu cei care le executd. Doar in acest fel, executantii pot cunoaste ceea ce au de

facut si cand trebuie facut si isi pot face cunoscute sugestiile si problemele.

Ce este comunicarea?

>
>

instiintare, stire, veste, raport, relatie, legatura;

transmiterea intentionata a unor date, informatii, sentimente, emotii.

Comunicarea se defineste ca fiind un transfer de informatii de la un emitent (expeditor) la
un primitor (destinatar), in conditiile realizarii aceleiasi semnificatii a continutului
mesajului la cei doi subiecti.

Comunicarea este mijlocul, modalitatea concreta de lucru a unui manager, prin care
acesta Infaptuieste coordonarea unui grup uman intr-o organizatie.

Succesul in management depinde decisiv de abilitatea de comunicare a managerului.
Comunicarea este vitald pentru functionarea internd a organizatiei, prin aceea cd ea
integreaza functiile manageriale.

Se recunoaste, in general, ca managerii determina climatul organizational si influenteaza
atitudinile membrilor organizatiei. Ei realizeaza aceasta mai ales prin comunicarea
initiata de managementul de varf. In acest sens, managerii, ca de altfel fiecare persoana
din organizatie, au o responsabilitate majora pentru o comunicare efectivd. Superiorii
trebuie sa comunice cu subordonatii §i invers.

Comunicarea este un proces in dublu sens, 1n care fiecare este, pe rand, emitent si
primitor de mesaje.

Comunicarea, in acceptiunea moderna a managementului, reprezintd o componenta vitala
a sistemului managerial al oricarei organizatii.

Comunicarea manageriald reprezinta o forma de comunicare interumana, un instrument
de baza al managerului, cu ajutorul caruia acesta isi poate exercita atributiile
manageriale: de planificare, de organizare, de motivare-antrenare, de coordonare, de
control-evaluare si de realizare a obiectivelor propuse.

Comunicarea devine astfel o filosofie a managerului si nu o actiune mecanica.

Resursele strategice ale oricarei organizatii devin informatia, cunoasterea si creativitatea.



De ce comunica un manager?

» Comunicarea manageriala este legatd de functiile managementului, de functiile
comunicdrii si de cultura organizationala.
» Scopul comunicarii manageriale este de a realiza un flux informational corect, pertinent
si eficient pe orizontala si verticala structurii organizationale.
» Comunicarea se realizeaza dupa anumite norme profesionale, etice si morale ce asigura
stabilitatea si functionalitatea organizatiei.
Comunicarea manageriala - definitii (in viziunea a mai multor autori)
1.Comunicarea manageriala este un proces fundamental de interactiune reciproca bazat pe
feedback, in care managerii de la orice nivel transmit idei, sentimente, decizii subordonatilor
cu posibilitatea verificarii manierei de receptare a mesajului de catre acestia;
2.Comunicarea manageriala este un sistem complex de raporturi mutuale ce apar intre
membrii organizatiei, presupune cunoasterea reciprocd a acestora, confruntarea, concilierea
si armonizarea opiniilor lor;
3.Comunicarea managerialda influenteaza si modifica perceptii, atitudini, comportamente,
sentimente, opinii ale indivizilor si ale grupurilor si de aceea constituie o cale prin care
oamenii 1si coreleaza in mod sinergic eforturile;
4.Comunicarea manageriald se afla in centrul a tot ceea ce organizatia face;
5.Comunicarea manageriala este prezentd in toate activitdfile acesteia si isi pune amprenta
asupra rezultatelor obtinute, determinand atat succesul, cat si insuccesul;
6.Comunicarea manageriald este un important instrument de implementare a schimbarilor, a
strategiilor, avand implicatii majore asupra calitatii si eficientei managementului.
De calitatea comunicarii manageriale verbale si nonverbale depinde:
» Intelegerea problemelor cu care se confrunta colectivitatea,
» relatia managerului cu ceilalti (sefi, subalterni, colegi),
» capacitatea lui de a motiva si a conduce subordonatii,
» de a preveni, controla si rezolva conflictele ce apar in organizatie,
» precum si puterea lui de convingere.

1.2. Caracteristici ale comunicarii manageriale

Comunicarea manageriald nu poate fi privita in afara managementului. Ea reprezinta o
componentd majorda, fundamentald a acestuia. Evolutia managementului a determinat aparitia
unor forme specifice de comunicare manageriald pentru fiecare etapa din dezvoltarea sa. Datorita

diferentierii atributiilor sale si a complexitatii acestora (ca administrator, organizeaza procesele



existente la nivel organizatoric, ca lider decide, ia decizii, conduce eficient; ca intreprinzator
actioneazd 1n momentul potrivit pentru buna functionare a organizatiei), comunicarea
manageriald devine o adevarata fortd, ocupand un loc central in activitatea oricdrui manager.
Fiecare manager trebuie sa dezvolte si sa promoveze o politicd bazatd pe un sistem de
comunicare care sa-i permitd ajustarea permanenta a structurii si a procesului organizational la
conditiile In continud schimbare. De asemenea, prin rolul sdu de negociator, de promotor al
politicii organizationale si transmitator al acestei politici, managerul trebuie sa-si formeze si sa
intretina o retea de contacte cu partenerii organizatiei, in realizarea politicii externe si, in acelasi
timp, o retea de informatii deosebit de utild in realizarea politicii interne a institutiei. In
concluzie, managementul modern acorda un rol deosebit de important comunicarii, pe care o
considerd o componentd vitald a sistemului managerial al oricarei organizatii, fie apartinand
managementului privat, fie apartinand managementului public.

Comunicarea manageriala reprezintd o forma a comunicarii interumane, un instrument
de conducere cu ajutorul caruia managerul isi poate exercita atributiile specifice: previziune,
antrenare, organizare, coordonare, control, evaluare. Fiind parte a procesului de conducere
(Henry Fayol alatura comunicarea planificarii, previziunii, organizarii si comenzii ca fiind unul
din cele cinci elemente de bazd ale managementului), prin care managerul ii Intelege pe
subordonati facandu-se inteles de catre acestia, comunicarea manageriala este orientata nu numai
spre transmiterea mesajelor, ci si spre schimbarea mentalitatilor si adaptarea psihologica a
acestora la obiectivele intreprinderii.

Comunicarea manageriald reprezintd un auxiliar al conducerii, ce pune in circulatie
informatii despre rezultatul deciziilor, care se reintorc la centrul de decizie, facand astfel posibila
punerea de acord a executiei cu obiectivele, si a rezultatelor cu planificarea. Importanta
comunicdrii Tn organizatii se datoreaza si caracterului complex pe care acest proces il are la acest
nivel. Astfel, in orice cadru organizational existd numeroase retele de comunicatii, respectiv
grupaje de canale de comunicatii regasite in configuratii specifice care alcatuiesc sistemul de
comunicatii.

Rolul deosebit al acestuia in asigurarea functionalitatii si eficacitatii activitatilor intr-0
organizatie este generat in principal de:

- volumul, complexitatea si diversitatea apreciabila a obiectivelor existente la nivelul
subsistemelor unei organizatii, datorate impactului variabilelor mediului ambiant national,
precum si a celui international;

- mutatiile profunde ce survin odatd cu evolutia sociala, legislativd si economica in
fiecare legislaturd, si care au un impact deosebit de puternic la nivelul fiecarei organizatii in

caracteristicile sale dimensionale si functionale: de exemplu, grupurile si modul de concepere si
10



functionare a acestora; de asemenea, comunicatiile au rol important in cadru decizional, de a
amplifica legaturile dintre componentii grupurilor, de a consolida coeziunea acestora;
- activitatea membrilor unei organizatii care ocupa functii de conducere; Managerii
indeplinesc trei categorii de roluri:
- interpersonal,
- informational si
- decizional.
» Interpersonale, caracterizind capacitatea managerului de a organiza, coordona, influenta
si reprezenta o structurd organizatorica;
» Informationale, vizeaza capacitatea managerului de a culege, prelucra, sintetiza,
monitoriza §i transmite informatii spre interiorul organizatiei, cit si exteriorul acestuia.
» Decizionale, evidentiind capacitatea managerului de a rezolva rapid, competent si eficient
anumite disfunctionalitati, ca si abilitatea diplomatica de gestionare a conflictelor.
Dintre acestea, rolurile informationale, adica de monitor, difuzor si purtator de cuvant, sunt cele
care definesc comunicarea, dar circuitul informational poate fi identificat si in celelalte roluri. in
functie de nivelul ierarhic pe care o persoand il ocupa, comunicarea poate insemna pana la 80%
din timpul pe care 1l consuma.

In concluzie, comunicarea inseamna totul in management, atita vreme cat de calitatea
comunicarii depinde intelegerea problemelor cu care se confrunta orice angajat, de la manager
pana la functionarul de pe cel mai jos nivel ierarhic. Durabilitatea relatiilor dintre acestia,
capacitatea managerului de a-si motiva si de a-si conduce subordonatii, dar si raporturile cu
mediul extern organizatiei sunt elemente deosebit de importante, din care se pot prelua informatii
utile pentru buna functionare a activitatii.

Astfel, caracteristicile comunicarii manageriale sunt:
Formularea clara si fara ambiguitate a mesajelor;
Transmiterea rapida si nedistorsionatd a mesajelor;

Descentralizarea decizionala;

vV V VYV V

Profesionalism 1nalt.

1.3. Functiile comunicarii manageriale

Comunicarea manageriala trebuie sa aiba in vedere realizarea unor obiective manageriale
cu caracter permanent, altele decat cele impuse de politica fiecarei organizatii. Aceste obiective
trebuie sa fie corelate cu functiile managementului, functii ce se desfasoard intr-o forma
specifica la nivelul fiecarei organizatii. Este vorba despre functiile de planificare sau previziune,

organizare, coordonare, antrenare si evaluare-control. Pentru intelegerea locului si rolului
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comunicarii la nivelul exercitarii fiecareia din aceste functii, este important sd cunoastem
semnificatia acestor functii la nivelul managementului general. Intelegerea si cunoasterea
functiilor managementului prin comunicare constituie o premisd majord pentru descifrarea
mecanismelor structurilor oricarei organizatii.

a). La nivelul managementului general, functia de planificare sau previziune consta in
ansamblul proceselor de muncd prin intermediul carora se determina principalele obiective ale
firmei si componentelor sale, precum si resursele si principalele mijloace necesare realizarii lor.
Rolul acestei functii este acela de a stabili ce anume trebuie realizat, cu ce mijloace, in ce
conditii si in ce orizont de timp. Aceste obiective se realizeaza prin concretizarea rezultatelor
functiei de planificare dupa criteriile: grad de detaliere, obligativitate si orizont, in prognoze,
planuri si programe. Este evident ca la baza intocmirii acestor prognoze, planuri §i programe se
afla un amplu proces de culegere de informatii, documentare, prelucrare si procesare a
informatiilor, proces comunicational, de fapt. Altfel spus, comunicarea constituie o componenta
esentiald a functiei de planificare sau previziune, fara de care aceasta nu s-ar putea realiza. La
nivelul unei organizatii, functia de planificare are rolul de a stabili obiectivele pe care aceasta, in
baza politicilor specifice profilului si caracteristicilor organizatiei, trebuie sd le realizeze, sa
stabileasca resursele pe care le aloca, prin bugete, realizarii acestor obiective, deciziile ce trebuie
luate pentru realizarea lor. Astfel, atat la nivelul intern, cat si la nivel extern este de neconceput
exercitarea de catre o organizatie a functiei de planificare fara un real suport comunicational. Si
asta pentru ca, doar prin comunicare pot fi intocmite eficient planurile si politicile de actiune, pot
fi transmise informatii la diferite nivele ierarhice, pot fi antrenati subordonatii in procesul de
decizie, prin cooptarea la acest proces, prin luarea deciziilor in cadrul unor sedinte sau ca urmare
a unor discutii.

b) Cea de-a doua functie, organizarea, desemneaza la nivelul managementului general,
ansamblul proceselor de management prin intermediul carora se stabilesc si se delimiteaza
procesele de munca fizica si intelectuald si componentele lor (miscari, timpi, operatii, lucrari,
sesiuni etc.), precum s$i gruparea acestora pe posturi, formatii de munca, compartimente si
atribuirea lor personalului, corespunzator anumitor criterii manageriale, economice, tehnice si
sociale, in vederea realizarii In cat mai bune conditii a obiectivelor previzionate. Rolul functiei
de organizare este acela de a realiza obiectivele propuse in etapa anterioara, prin exercitarea
functiei de planificare sau previziune, prin combinarea optima si eficientd a resurselor umane,
materiale, informationale §i financiare, printr-o corectd ocupare a locurilor de munca, atat la
nivelul compartimentelor, cit si la nivelul Intregii organizatii. Observam deci, ca functia de
organizare are o dubla valenta: vorbim atat de o organizare a intregii organizatii, cat si de o

organizare a fiecarui departament, directie, birou, serviciu.
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La nivelul organizatiilor, aceasta functie se refera la acele modalitati specifice prin care institugia
va realiza planurile si programele intocmite in etapa anterioard. Ea presupune stabilirea si
atribuirea sarcinilor, gruparea acestora pe compartimente, alocarea resurselor si determinarea
structurii organizationale; in acelasi timp, functia de organizare presupune realizarea unui numar
important de sarcini caracteristice procesului de comunicare, presupune construirea unui cadru
relational cu caracter formal, a sistemului informational intern si extern, presupune primirea,
solicitarea si utilizarea feed-back-ului.

¢) Functia de coordonare la nivelul managementului general consta in ,,ansamblul proceselor
de munca prin care se armonizeaza deciziile si actiunile personalului firmei si ale subsistemelor
sale, in cadrul previziunilor si sistemului organizatoric stabilite anterior”. In literatura de
specialitate, coordonarea este apreciatd ca fiind ,,0 organizare dinamica” §i aceasta datorita
faptului ca:

» agentul economic si mediul ambiant se afla intr-o continua schimbare care este imposibil
de reflectat in totalitate n previziuni si n sistemul organizatoric;

» reactiile personalului, ca si complexitatea si diversitatea subsistemelor reclama un feed-
back operativ, permanent.

In organizatii, functia de coordonare are in vedere conlucrarea activitatilor si a resurselor alocate

in mod optim, pentru realizarea obiectivelor propuse prin politicile organizationale. Pentru
asigurarea unei coordondri eficace este esenfiald existenta unei comunicari adecvate la toate
nivelurile realizarii managementului intr-o organizatie. Aceastd comunicare trebuie sa vizeze in
principal transmiterea de informatii, perceperea integrald a mesajului. La randul ei, pentru a fi
eficace, comunicarea depinde de un complex de factori, intre care se numara:

» calitatea managementului realizat de persoanele aflate in posturile de conducere
(modalitatea de conducere, realismul obiectivelor propuse prin politici specifice, nivelul
de pregatire al managerilor, concordanta dintre pregdtirea managerilor si cerintele
postului pe care il ocupa);

» calitatea celor aflati in aparatul executiv (nivelul de pregatire al acestora, aptitudinile,
interesul pentru rezolvarea problemelor, gradul de receptivitate). Atat la nivelul
managementului general, cat si la nivelul managementului dintr-o organizatie, functia de
coordonare Tmbraca doua forme dupa criteriul modalitatii de realizare a comunicarii:

» coordonarea bilaterala — are la baza o comunicare de tip linear, realizat intre manager si
subordonat, in vederea obtinerii unui feed-back operativ; aceasta are ca principal

dezavantaj consumul mare de timp;
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» coordonarea multilaterald — are la baza o comunicare de tip retea, implicand un numar
mare de subordonati care intrd 1n contact, in schimb de informatii cu managerul; se
realizeaza de reguld in cadrul sedintelor.

d) Antrenarea ,,incorporeaza ansamblul proceselor de munca prin care se determina personalul
organizatiei sd contribuie la stabilirea si realizarea obiectivelor previzionate, pe baza luarii in
considerare a factorilor care 1l motiveaza. Cu alte cuvinte, functia de antrenare intr-o organizatie
isi propune sa realizeze prin colaborare i motivare implicarea cat mai profunda a angajatilor n
vederea realizarii obiectivelor ce le revin, obiective ce sunt deduse din elemente stabilite prin
programe si politici organizationale la nivel general. Deci, realizarea acestei functii presupune,
pe de o parte, crearea unui climat de colaborare, iar pe de alta parte, o motivare adecvata
personalului. Aceste deziderate nu pot fi realizate decat prin comunicare.

e) Functia de evaluare — control poate fi definita ca ,,ansamblu al proceselor prin care
performantele firmei, subsistemelor si componentelor acesteia sunt masurate §i comparate cu
obiectivele si standardele stabilite initial, in vederea eliminarii deficientelor constatate si
integrarii abaterilor pozitive”. Aceasta amplifica faptul ca functia de control-evaluare, ca etapa
ce incheie ciclul procesului de management, implica existenta a patru faze:

» masurarea realizarilor;

» compararea realizarilor cu obiectivele si standardele stabilite initial, evidentiind abaterile
produse;

» determinarea cauzelor care au generat abaterile constatate;
cauzelor ce au generat abaterile negative.

In organizatii, activitatea de control permite decidentilor, autoritatilor superioare si constate daca
institutia in ansamblul ei si-a indeplinit sau nu obiectivele prin activitatea desfasurata. Aceasta se
face dupd realizarea unei evaludri pertinente, bazatd pe criterii bine formulate §i concret
specificate. Sesizarea unor deficiente, a unor nerespectdri a etapelor din realizarea programelor si
politicilor organizationale specifice, determina luarea unor decizii de naturd sa corecteze in mod
corespunzator starea de fapt. Acest control bazat pe evaluare i exercitat prin corectie se poate
realiza numai in méasura in care exista comunicare, deoarece el se obiectiveaza in activitati ce au
la bazd procese de comunicare: evaluarea performantelor angajatilor pe baza unor sisteme
formale de teste si/sau interviuri, redactarea de rapoarte de activitate, formularea de masuri ce se
impun a fi adoptate. Datorita caracterului de complementaritate ce se stabileste intre functiile
managementului, a existentei unor relatii de interdependentd atat intre ele, cat si Intre ele si
comunicare, aceasta din urma ocupa un loc central in sistemul managerial al oricarei organizatii.

Orice manager dintr-o organizatie comunica urmarind realizarea unor scopuri concrete. Aceste
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scopuri rezultd din rolurile pe care managerul le are in structura organizationala din care face
parte. Pentru indeplinirea rolului atribuit, managerul va folosi intr-un mod mai mult sau mai
putin constient, mai mult sau mai putin deliberat urmatoarele functii ale comunicarii:
» functia de informare;
» functia de comanda si instruire;
» functia de influentare, convingere, indrumare si sfatuire;
» functia de integrare si mentinere.
f) Functia de informare se refera la faptul ca managerul este pus in situatia de a primi doua
tipuri de informatii: informatii externe — trimise si primite prin structuri special create — si
informatii interne — care circuld prin canale formale i neformale in cadrul respectivei
organizatii. Existenta acestor doua tipuri de fluxuri informationale se datoreaza faptului ca orice
organizatie este rezultatul unui cumul de interactiuni externe — cu mediul extern si intern — intre
subdiviziunile organizatiei si intre membri. Prin functia de comanda si instruire, managerul
asigurd convergenta actiunii celorlalti angajati si a compartimentelor din structurd, in realizarea
politicilor organizatiei. Deciziile si instructiunile asigura alinierea la politicile organizationale,
uniformitatea in practici si proceduri, corectitudinea si completitudinea realizarii sarcinilor.
Functia de influentare, convingere, indrumare si sfatuire ii permite oricarui manager sa realizeze
controlul atat asupra informatiei vehiculate, cat si asupra comportamentului celorlalti angajati cu
care se afla in relatii de diverse tipuri (ierarhice ascendente sau descendente, orizontale) in cadrul
respectivei structuri. Functia de integrare si mentinere ii oferd angajatului din structurile ierarhice
superioare posibilitatea de a asigura operabilitatea functionala a
departamentului/directiei/biroului pe care il conduce prin:
» cursivitatea fluxului informational,
» folosirea optima a canalelor informationale astfel incat sa se evite suprapunerea de
informatii sau informatia inutila;
» sortarea, verificarea si transmiterea datelor in functie de specificul lor. Aceasta orientare
a comunicarii, prin exercitarea functiilor de comunicare prezentate, in vederea atingerii
unor scopuri, pe care o realizeazd managerii determind existenta unor caracteristici ale
comunicdrii manageriale, general valabile pentru toate organizatiile. Acestea sunt:
» orice organizatie este in procesul de comunicare atat emitator, cat si receptor (destinatar);
» orice organizatie foloseste in realizarea activitatilor sale informatii de natura interna si
informatii de natura externa.
Informatiile de natura interna sunt informatii care circula prin canalele formale si neformale in si
intre fiecare componentd organizatoricd. Aceste caracteristici ale comunicarii manageriale

desfasurate la nivelul unei organizatii sunt influentate, dincolo de functiile de comunicare
15



indeplinite de fiecare din angajati, de existenta unor functii specifice ale comunicarii
manageriale. Comunicarea manageriala indeplineste functii specifice, acestea fiind:

a) functia de informare;

b) functia de transmitere a deciziilor;

¢) functia de influentare a receptorului;

d) functia de instruire;

e) functia de creare de imagine;

f) functia de motivare;

g) functia de promovare a culturii organizationale.

Aceste functii ale comunicdrii manageriale trebuie privite si intelese Tn mod unitar si

interconditionat.

1.4.Comunicare si ascultare eficienta

Ascultarea, alaturi de vorbire, citire si scriere este o componentd a procesului de
comunicare. De ce este importantd pentru un manager abilitatea de a asculta? In ce consta de fapt
procesul de ascultare? Ce se poate "invata" in legatura cu ascultarea? Cum se poate forma
deprinderea de a asculta eficace si eficient? Incepem prin a atrage atentia asupra presupunerii
total gresite ca a asculta eficace depinde exclusiv de nivelul de inteligenta si ca, invatand sa
vorbim, automat invatdm si sa ascultam.

Abilitatea de a asculta depinde, in primul rand, de motivarea care existd pentru aceasta.
Ascultarea eficace presupune deprinderi diferite de acelea legate de vorbire si, un bun
comunicator este, Tn primul rand, un bun ascultitor. Studii de specialitate au subliniat importanta
ascultdrii competente atdt pentru precizia comunicarii cat si pentru continutul relational al
acesteia. Dupd unele statistici managerii de succes petrec in jur de 45% din timpul de
comunicare ascultand, 30% vorbind, 16% citind si 9% scriind. Dupa altele, managerii eficace
folosesc peste 50% din timpul de comunicare in procesul de ascultare. S - a gasit cd aproximativ
60% din neintelegerile care apar sunt datorate ascultarii incompetente. Concluzia comuna a
acestor studii este: In cazul managerilor eficace, componenta de "ascultare" a comunicarii este
extrem de importantd. Multi vorbesc si putini ascultd! Tot ceea ce stim am acumulat pe
parcursul unui proces de ascultare: am invatat sa vorbim ascultandu-i pe parinti si apoi repetand
cuvinte §i propozitii pentru a le atrage atentia. S-a demonstrat Tnsa ca interesul si capacitatea de a
asculta a copilului scad pe masurd ce acesta creste. Se stie de asemenea cd barbatii sunt mai
competenti in a asculta dar ca sunt atrasi de femeile care stiu sa-i asculte cu interes. Persoanele
egocentrice sunt cele care cel mai adesea nu stiu sa asculte. Fatd de cele spuse mai sus in

legaturd cu importanta ascultarii nu este lipsit de interes sd remarcam faptul ca, in cadrul
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procesului de invatamant din scoli, se pune accent pe insusirea deprinderilor de scriere si de
citire, mai putin pe cele de vorbire si, practic deloc, pe cele de ascultare.
Ce inseamnai a asculta eficace
Inainte de a trece la analizarea elementelor care conferi eficacitate procesului de

ascultare, verificati-va propriile cunostinte, atitudini si comportamente de ascultare prin
autoadministrarea testului din Anexa 1. Ascultarea este un act constient de receptionare de
informatie si presupune:
- Auzirea - care este actul automat de receptionare si trimitere la creier a undelor sonore generate
de vorbirea emitentului si care intrd in urechea destinatarului (receptorul). La nivel fiziologic
aceasta are loc cand input-ul de unde sonore loveste membrana timpanului si 1i determina
vibratia.
- Intelegerea - care este actul de identificare si recunoastere a sunetelor drept cuvinte.
- Traducerea cuvintelor in sensuri - etapa care implica memoria si experienta celui care asculta.
- Atribuirea de semnificatie informatiei care se proceseaza.
- Evaluarea - care consta in efectuarea de judecati despre validitatea, obiectivitatea si utilitatea
informatiei decodificate. Dupa Weaver, procesul de ascultare presupune, la nivelul receptorului,
patru etape:

» selectie

» cautare In memorie

» intelegere/ recunoastere

» raspuns/ stocare.
Pentru ca procesul de ascultare sa poatd fi initializat avem nevoie de un cadru fizic si mental
propice. Pentru asigurarea acestuia, va recomandam urmatoarele:
- Alegeti in mod adecvat conditiile fizice ca: spatiu, timp, nivel de zgomot. Ele pot influenta
barierele psihologice, motivarea si disponibilitatea de a asculta, precum si nivelul emotional.
- Indepirtati orice alt gand sau preocupare necorelati cu ascultarea (de exemplu, prin inchiderea
pentru un moment a ochilor, o inspiratie adanca etc.).
- Reflectati asupra propriilor atitudini si perceptii referitoare la persoana, subiect sau situatie.
- Puneti un zambet pe fatd pentru a ardta cd sunteti gata sd ascultati si pentru a-1 incuraja pe
vorbitor.
- Incercati sa stabiliti scopul ascultarii si eventual nivelul necesar de ascultare.
Cativa din factorii care afecteaza capacitatea de a asculta si care trebuie analizati cu atentie sunt:
-competenta noastra in a asculta si a emitentului in a trimite mesaje;
-abilitatea auzului si vazului;

-capacitatea de concentrare;
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-istoria relatiilor de comunicare cu emitentul;

-motivatia de a asculta;

-scopul si utilitatea (percepute de ascultator) ale comunicarii,
- gradul de dificultate si complexitate a mesajelor;
-constrangeri organizationale de natura psihica si fizica.

O ascultare eficace si eficientd presupune nu numai intelegerea corectd a mesajului ci si
retinerea adecvatd ca timp si continut a acestuia. In acest sens este bine si stim ca: daci in
procesul de ascultare intervine numai simful auzului (cazul convorbirilor telefonice, de
exemplu), un ascultator fara deprinderi speciale de ascultare retine 50-70% din mesaj, imediat
dupa ce 1-a auzit; dupa doua zile raimane doar cu 25-35%; dupa trei zile nivelul de retinere scade
la aproximativ 10% (situatia este aceeasi in privinta retinerii a ceea ce doar vedem). Daca insa
avem posibilitatea de a auzi si vedea simultan, nivelul de retinere este de 85% imediat dupa
incheierea comunicarii, iar dupa trei zile este de 65%. Cu cat intervin mai multe simturi in
receptionarea informatiei, cu atat puterea de retinere este mai mare.

Tipuri si niveluri de ascultare
Pentru manager este deosebit de important sd-si insuseascd deprinderea de a asculta activ si
interactiv. Sa vedem care sunt caracteristicile acestor doua tipuri de ascultare.
Ascultarea activa

Ascultarea activa presupune o serie de activitati menite sd asigure receptionarea corecta a
mesajului si retinerea lui optimd, atunci cand posibilitatea de a interactiona direct cu
interlocutorul este limitat (de exemplu, cazul audierii unei expuneri orale, a primirii de
instructiuni, de sarcini, etc.). Pentru asigurarea unei ascultari active, va recomandam
urmatoarele:
- Urmariti cu atentie mesajul neverbal, paralimbajul §i anumite cuvinte cheie sau tipare verbale
folosite. Incercati sa identificati care sunt ideile principale si care sunt informatiile ce vin in
sprijinul lor.
- Urmariti eventuale contradictii Tn argumentatie.
- Incercati sa depista ti structura de organizare a mesajului (exemplu: structura pro/contra,
avantaje/dezavantaje, similaritati/diferente, placut/neplacut, evenimente cronologice, sarcini
functionale etc.). Veti retine astfel mesajul mult mai usor.
- Sumarizati mental mesajul, pe etape sau la sfarsit, sub forma unei imagini (eventual a schitei
punctelor principale). Aceasta va va ajuta la concentrarea asupra mesajului si la retinerea lui.
- Corelati mental mesajul cu experiente personale. Mesajul va deveni mai interesant pentru Dvs.
si concentrarea asupra lui mai usoar. Prin aceastd "personalizare" asigurati atat interesul cat si

dispozitia necesara pentru a asculta.
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- Luati notite care va vor ajuta ulterior memoria; aceasta activitate are n acelasi timp si rolul de a
preveni distragerile si demonstreaza vorbitorului interesul Dvs. pentru ceea ce va spune.
Ascultarea interactiva

Ascultarea interactiva presupune posibilitatea de a interactiona direct cu vorbitorul pe
doua cai: prin punerea de intrebari si prin intermediul solicitarii de confirmare a mesajului (prin
parafrazare, verificare a perceptiei mesajului, solicitare de completari i sumarizare). Sa vedem
in continuare prin ce se caracterizeaza fiecare dintre aceste doud feluri de interactiuni, ce forme
specifice pot imbraca si ce avantaje si dezavantaje prezintd acestea.
Interactiunea prin intrebari

Punerea de intrebari este importanta deoarece clarificd si stimuleazd comunicarea.
Intrebarile sunt utile si pentru cel care le pune deoarece ii dau posibilitatea confirmarii si
completarii mesajului. In acest context intrebarile pot fi clasificate in deschise/ inchise,
primare/secundare, neutre/dirijate. Intrebairile deschise se caracterizeaza prin aceea ca dau
posibilitatea raspunsurilor complexe (exemplu: "care credeti cd ar putea fi cauzele acestei
situatii"; "spuneti-mi mai mult despre ..."). Ele permit obtinerea de informatii suplimentare,
uneori nebanuite sau nesperate, dar pot conduce si la digresiuni. Intrebarile deschise, urmate de o
pauza, se utilizeaza frecvent atunci cand dorim sa lasam suficient timp vorbitorului pentru a
formula un raspuns complex sau chiar pentru a-1 "forta" sa vorbeasc a (prin sentimentul de
stanjeneald). Dacd aceastd tehnica de "extragere de informatii" ni se aplica noua, putem sa o
evitam prin reactii ca: "ce ati spus?", "ce anume doriti sa stiti?", "va rog sa fiti mai specific".
intrebarile inchise sunt restrictive ca domeniu de raspuns si nu furnizeaza multa informatie. De
obicei la astfel de intrebari se poate raspunde prin "da" sau "nu" (exemplu: "credeti ca tehnologia
este gresita?", "ati fost informat despre situatie?"). Intrebarile inchise sunt uneori utile in dirijarea
sau focalizarea unei discutii. Pot permite insa omiterea, intentionata sau nu, a unor informatii
importante. intrebarea primari constd din solicitarea unei clarificari initiale. Se poate apoi
interveni in continuare cu intrebéri secundare pentru a lamuri detalii si a asigura intelegerea in
profunzime a mesajului. Fiecare intrebare secundara solicitd informa tie suplimentara in legatura
cu raspunsul dat intrebarii precedente. De exemplu "Credeti cd veti putea finaliza analiza pana
maine?" este o Intrebare primard. Dupd raspunsul angajatului "Ar trebui sa nu fie nici o problema
sd o termin pand maine" urmeaza o intrebare secundara: "Ce credeti ca ar putea apare care sa va
impied ice sa o terminati?" Raspunsul angajatului "Uneori este dificil sa obtin informatii privind
importurile" genereaza urmatoarea intrebare secundara: "Care anume parte specifica din aceste
date este dificil de obtinut?" O intrebare neutra solicitd o informatie suplimentara fara a Incerca

sa-1 influenteze pe vorbitor sa raspunda intr-un anumit mod, spre deosebire de cele dirijate care
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incearca sa "smulgd" un anumit raspuns (exemplu: "nu vi se pare logic ca...?", "nu-i asa ca ati fi
de acord cu...?").
Interactiunea prin confirmare

Confirmarea se poate face in mai multe moduri si la diferite niveluri. Astfel amintim ca
exemplu parafrazarea, care consta in repetarea cu propriile cuvinte a ceea ce am Infeles din mesaj
pentru a testa corectitudinea acestei in telegeri (exemplu: "dupa cate inteleg vreti sd spuneti
ca...", "deci credeti ca..."). Referirile la acest nivel se fac doar la continutul verbal, agsa cum a fost
el expus de catre vorbitor. Pentru a confirma receptionarea corecta a mesajului putem sa
mergem insa si mai departe de intelesul verbal imediat al mesajului, indicand vorbitorului ca am
receptionat si implicatiile posibile ale acestuia (exemplu: "deci sugerati prin cele ce spuneti ca ar
trebui sa...", "ceea ce spuneti ar insemna ca..."). Este important ca, ficind aceste remarci, sa
lasam totusi vorbitorului controlul asupra comunicarii. Daca trecem dincolo de sentimentele
expuse de emitentul mesajului, la cele nemanifestate, dar care au determinat si influentat mesajul
(exemplu: "cred ca aceasta v-a facut sa fiti nerabdator sa...", "daca asta mi s-ar intdmpla mie as fi
..."), abilitatea de a fi empatic este extrem de importanti. Incercand si ne situdm in sistemul de
referinta al vorbitorului trebuie sa privim lumea prin filtrele perceptuale ale acestuia. Delicatetea
si evitarea expunerii directe a interlocutorului sunt necesare pentru a nu crea situatii
neproductive. Pentru confirmarea intelegerii corecte a mesajului putem solicita si completari la
acesta manifestand interesul de a asculta mai mult (exemplu: "cum ati simtit cand...", "ajutati-ma
sd Inteleg de ce..."). Putem de asemenea sa sumarizam mesajul.

Sumarizarea consta in parafrazarea ideilor principale ale mesajului si se face pentru a
verifica, impreuna cu interlocutorul, dacd nu s -a omis ceva in emiterea sau receptionarea lui.
Este bine ca formele de interactiune utilizate in timpul procesului de ascultare interactiva sa fie
alternate. Folosirea excesiva a Intrebdrilor, de exemplu, poate crea atitudinea defensiva a celui
"chestionat". In general, procesul de ascultare activa si interactivi trebuie si includa
comportamente verbale si neverbale neevaluative care sa comunice vorbitorului ca este auzit si
inteles, ca sentimentele care se afla in spatele cuvintelor lui sunt apreciate si acceptate, ca
indiferent ce spune, gandeste sau simte vorbitorul, el este acceptat de ascultator ca persoana. Prin
comportamentul sau ascultatorul trebuie sd comunice §i sentimentul ca, indiferent de
caracteristicile ideilor, a atitudinilor si a sistemului de valori al vorbitorului, ascultatorul nu il
evalueaza. Va mai recomand am sa urmariti limbajul neverbal, stilul si nivelul de impact pe care
il foloseste vorbitorul, eventual pentru a va influenta emotional ("ascultati si cu ochii!").
Managerul trebuie sa ia decizii pe baza analizei lucide a mesajului. Controlati-va propriile
sentimente §i emotii deoarece acestea vor fi percepute de catre interlocutor si i1 vor influenta

comunicarea.
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Niveluri de ascultare

Ascultarea se poate face, functie de relevanta, importanta si semnificatia informatiei
implicate, cu diferite niveluri de intensitate: circumstantial, faptic si empatic.

- Nivelul circumstantial se adopta cand mesajul contine informatii necritice. Deoarece nu
este stabilit un anumit obiectiv, managerul nu are nevoie de eforturi deosebite de concentrare
(exemplu: discutii cotidiene).

- Nivelul faptic se foloseste atunci cand managerul cautd in mesaj o anumita informatie;
pune intrebari, furnizeaza feedback, acorda atentie limbajului neverbal.

- Nivelul empatic de ascultare este adoptat cand managerul dore ste sa perceapa mesajul
din cadrul de referinta al vorbitorului. Incearca si inteleagd gandurile si sentimentele acestuia si
isi manifesta prin comportamentele de ascultare empatia fatd de acesta comunicand: "te ascult cu
atentie si te inteleg; sunt aldturi de tine, nu te judec"). Ascultarea empatica este un mod de
ascultare extrem de eficient in comunicarea suportiva si in deschiderea canalelor de comunicare,
dar prezinta pericolul inlocuirii cadrului de referinta al ascult atorului cu cel al vorbitorului, adica
"molipsirea”, interinfluentarea pana la pierderea propriului punct de vedere. Corelat cu nivelul
de ascultare si gradul de dificultate al mesajului, se pot intalni trei tipuri de ascultare:

- Ascultarea de informare - implic a ascultarea pentru sensul general al mesajului.
Mesajul este simplu si este necesard doar retinerea ideii principale.

- Ascultarea atenta - mesajul este complex, este necesara re tinerea ideii principale si a
faptelor care o sprijind.

- Ascultarea focalizata - implic & un nivel inalt de concentrare, analiza, sinteza si
evaluare. Se face apel la memorie si cunostinte asimilate si implica procesarea de input complex
sau abstract.

Atentie la perturbatii in procesul de ascultare

Pentru practicarea corecta a deprinderilor de a asculta eficace si eficient este necesar sa
constientizam factorii perturbatori care pot apare in procesul de ascultare. Dintre cei mai
importanti factori 1i amintim pe cei de naturd perceptuald care conduc la atentia, intelegerea si
retinerea selectiva in procesul de ascultare. Am aratat deja ca oamenii tind sa perceapa stimulii
externi conform cu cadrul lor propriu de referintd, cu ceea ce se asteapta, doresc sau au nevoie sa
auda, conform cu experientele avute anterior si cu atitudinile si convingerile individuale. La
factorii perturbatori de naturd perceptuald se pot adauga si factori dependenti de: relatia dintre
comunicatori, lipsa deprinderilor de ascultare; factori de naturd semantica; factori de natura
externd fizica si factori fiziologici; atentia prefacutd; tendinta de a evalua modul cum este
prezentat mesajul si cum aratd vorbitorul. Procesulu de ascultare poate fi perturbat si prin

efectuarea simultand a altor activitati cum sunt de exemplu: ne gandim la ceva necorelat cu
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mesajul, ne preocupa ceva ce ne-a fost amintit chiar de catre mesaj sau ceva ce avem impotriva a
ceea ce am auzit, sau pregatim raspunsul la mesaj. Dar sa analizdm mai in detaliu cativa din
factorii amintiti mai sus si barierele specifice pe care le genereaza:

Lipsa de interes si dorinta de a asculta Aceasta problema costituie cea mai importanta bariera
in procesul de ascultare deoarece il blocheaza Tnainte ca acesta sa inceapd. De ce ar putea un
manager sa nu fie dispus sa asculte? De exemplu, pentru cad prefera sa vorbeasca (chiar atunci
cand pune o intrebare, intrerupe dupd prima propozitie), sau crede ca vorbitorul este
incompetent, sau ca nu spune nimic nou. De asemenea, managerul ar putea dori sd nu asculte
informatie negativa, considerand atacul parerilor si ideilor sale ca atac la persoana.

Atitudinile si ideile preconcepute Este usor sa ascultim pe cineva pe care, dintr-un motiv sau
altul 1l agream. Daca 1nsa relatiile anterioare cu acesta au fost neplacute sau interlocutorul spune
lucruri care fie ca nu ne convin fie ca vin in dezacord cu ceea ce ne asteptam sa auzim, este
dificil sd-l1 ascultam. De asemenea, dacd mesajul este complicat de inteles, am putea avea
tendinta de a "decupla".

Diferenta de statut Aceasta diferenta poate conduce, de exemplu, la receptionarea de catre
subordonat a limbajului neverbal si paraverbal al superiorului cu acuitate exageratd. De
asemenea, seful poate tinde sd nu aiba timp pentru a-1 asculta pe subordonat, sau sa asculte doar
pe acele persoane pe care le agreeaza, aceasta conducand la o imagine distorsionatd asupra
activitatii subordonatilor.

Egocentrismul in comunicare Tendinta de egocentrism, normald pana la un punct, poate
conduce la distorsionarea mesajului receptionat. O manifestare tipica este tendinta de a respinge
imediat un argument al vorbitorului si nu de a-l intelege. De asemenea, uneori, in loc sa si
ascultdm pentru a receptiona informatie, a o intelege, retine si folosi, ascultdim doar pentru a ne
apara imaginea de sine.

Tendinta de polemica Ascultatorul, dandu-si seama ca nu este de acord cu ce aude, nu mai
ascultd pana la sfarsit mesajul ci incepe sd pregateasca raspunsul; adoptda de la bun inceput 0
atitudine defensiva (sau agresiva), care altereaza de fapt insasi ideea de comunicare.

Rezistenta la schimbare Oamenii tind sd pastreze un anumit "status quo", conform principiului
energiei minime. Astfel, ascultatorul urmareste instinctiv dacd mesajul prezinta vreun pericol
pentru el, daca ii pretinde sa schimbe ceva; daca "pericolul" este detectat, ascultatorul
"decupleaza" sau "adapteaza" continutul.

Viteza de vorbire, receptionare si prelucrare a informatiei in mod normal viteza cu care un
om poate vorbi este de numai ~125-150 cuvinte/min., in timp ce viteza cu care el poate primi §i
intelege informatie verbala este de ~250-500 cuvinte/min.. Mai mult, viteza cu care creierul

poate receptiona si prelucra informatie verbala este de ~600-800 cuvinte/min.. Diferenta dintre
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aceste viteze pune mari probleme ascultatorului neantrenat cu disciplina ascultarii, deoarece in
timpul ramas liber el poate efectua numeroase alte activititi si isi poate pierde astfel din
concentrare asupra mesajului auzit.
Limbajul folosit de vorbitor Cuvintele, ca instrumente de gandire si comunicare, pot avea
fiecare mai multe denotatii si conotatii. Alegerea facutd de vorbitor a uneia sau alteia dintre
acestea este influentata de atitudinile sale, de cultura, profesie etc.. Pe de alta parte, ascultatorul
va tinde sa aleagd acele sensuri care vin In concordantd cu specificul sau, fiind astfel posibil sa
nu reusgeasca sa lege corect cuvantul ca simbol de ceea ce acesta descrie de fapt pentru vorbitor.
De asemenea, cuvantul poate avea si un conginut emotional, deoarece de el se leagd anumite
trairi, sentimente, amintiri. Daca acest continut emotional este puternic, gradul de obiectivitate al
ascultatorului este redus. Exemple de astfel de cuvinte critice sunt: prostie, incompetenta,
vinovdtie, Inselaciune, manipulare. Cuvintele complicate, sau cu inteles necunoscut pentru
ascultator, il indeparteaza pe acesta de la ascultare, constituind o altd bariera posibila in
ascultare.
Perturbatii fizice, externe si interne Cateva exemple de astfel de perturbatii sunt zgomotul,
timpul limitat, stimulii vizuali, caracteristicile vocii, maniera si aspectul celui care vorbeste,
timpul fiziologic potrivit. Studiile de specialitate au aratat, de exemplu, ca timpul optim pentru
procesul de ascultare este intre orele 8-11 si 15-18 [pag. 60 in V.J.Stout, E.A.Perkins, "Practical
management communication”, South-Western Publishing Co., Cincinnati, Ohio, 1987].
Cateva reguli de ascultare eficace

Pe baza conceptelor generale prezentate mai sus, sd incerc am sa formul am cateva reguli
de baza care favorizeaza ascultarea eficace si eficienta:
- In timpul procesului de ascultare demonstrati o atitudine de interes pentru vorbitor prin
intermediul limbajului neverbal (contactul privirii, incuviintare din cap, pozitia adecvatd a
corpului).
- Verificati acuratetea interpretarii prin intrebari adecvate scopului acestora, tindnd cont de
specificul fiecarui tip de intrebare.
- Incurajati vorbitorul prin intrebari menite si conduci la dezvoltarea mesajului, urmate de
momente de tdcere pentru a-i permite sa raspunda (exemplu: "hmm, aceasta este foarte
interesant...", "explicati-mi va rog mai detaliat...").
- Pentru verificarea Intelegerii corecte a mesajului, solicitati clarificari, sumarizati ideile si
folositi in mod adecvat feedbackul.
- Aratati (daca este cazul) ca sunte ti constient de sentimentele interlocutorului in legitura cu

nn

mesajul (exemplu: "pareti preocupat de...", "nu sunteti multumit de ...").

nn

- Verbalizati ceea ce observati (exemplu: "va referi ti foarte des la...", "ati omis sa...").
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- Descrieti ce simtiti in legatura cu mesajul (exemplu: "cand m -ati intrerupt am ramas surprins
deoarece...", "m-a deranjat cand ..."). Folositi persoana intdi pentru a reduce starea defensiva a
vorbitorului. Acum sa incercam sa identificim si cateva obiceiuri care afecteaza in mod negativ
procesul de ascultare:

- Anticiparea a ceea ce vorbitorul vrea sa spuna si terminarea propozitiilor in locul lui.

- Intreruperea repetat si nejustificata a vorbitorului.

- Privirea in alt a parte (pe fereastra, in tavan, la obiecte, la imbracamintea vorbitorului etc.) sau
alte preocupari.

- Pozitia necorespunzatoare (excesiv de relaxata, asezarea laterala fata de vorbitor, etc.).

- Comportamente neverbale denotind nerdbdare sau plictiseald (ticuri nervoase, miscari
necontrolate, verificarea ceasului etc.), sau monologul interior.

- Mimarea atentiei pe fondul unei detasari totale.

- Luarea in considerare doar a faptelor con tinute in mesaj si neglijarea starii emotionale a
vorbitorului, exprimata mai ales prin limbaje neverbale (nu va lasati insa distrati de la analiza
logica a faptelor!).

- Interventii verbale necorelate sau doar tangentiale mesajului.

- Neacordarea de feedback legat de receptionarea mesajului. Acest set de reguli de ascultare
eficace si eficientd, precum si cel de obiceiuri negative, poate fi completat de Dvs. pe baza
experientei proprii.

De asemenea v a sugeram sa parcurgeti si inventarul de obiceiuri si reguli din Anexa 5.

1.5.Importanta comunicarii pentru manageri

De ce este necesar sd cunoastem limbajul verbal si non-verbal pentru manageri?
Deoarece In urma cercetarilor s-a constatat ca 80-90 % din activitatea zilnicd a unui manager o
reprezintd comunicarea, iar din aceasta, aproape 50% le reprezintd discutiile individuale cu
subordonatii. Tot cercetarile mai arata ca aproape 90 % din comunicare este non-verbald (55 %
limbaj non-verbal + 37 % caracteristici ale vocii), in timp ce doar 7-8 % este comunicare verbala
(continutul exprimat prin cuvinte).
Asadar, “seful” pe langd mesajul verbal transmite si unul corporal (mimica, gesturi, tinuta,
privire, respiratie, miros si alte semnale emise de asa-numitele “obiecte-semnal”, cum ar fi tipul
de imbracaminte, accesoriile vestimentare etc.) Ganditi-vd ce impact mare au asupra
subordonatilor un gest facut din cap, stimulativ, un zambet prietenesc, interesul manifestat pentru
munca lor, batutul admirativ pe umar dupa realizarea unei sarcini. Toate aceste elemente non-

verbale pozitive au un impact mult mai mare asupra lor decat o discutie. Nici sa nu ne gandim la
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elementele non-verbale negative, care sunt de evitat atunci cind dorim sa motivam echipa:
ridicarea tonului vocii, Incruntarea, aratarea unor gesturi de amenintare sau intimidare.

Ochii, mainile, felul in care privesti, In care te misti, toate vorbesc despre tine, despre ce

fel de om esti. Limbajul corpului te tradeaza, indiferent daca esti subaltern ori sef. In relatia
manager-angajat, limbajul trupului este extrem de important pentru cd, spun specialistii, cele
doua ,,parti” interactioneaza frecvent si direct, fatd in fatd. In functie de ce anume doreste sa
transmita, managerul poate adopta o pozitie de autoritate, una de prieten sau ,,coach®,
(preparator, mentor) prin care sa sprijine eforturile subalternului. Rezultatul studiilor arata ca
impactul limbajului corpului asupra unei persoane este mult mai puternic decat cel al limbajului
verbal. Asadar, cu cat calificarea, in special in recunoasterea si folosirea semnalelor limbajului
corpului, este mai mare, cu atat va fi mai bine atat pentru manager cat si pentru subordonati,
pentru ca discutiile vor fi cu atat mai scurte, mai eficiente si mai pline de satisfactii.
V-ati intrebat vreodata cum ar trebui sa se foloseascad un manager de limbajul corpului astfel
incat sa-si fidelizeze si responsabilizeze angajatii? Managerul care doreste sa isi fidelizeze
angajatii poate folosi elementele de limbaj al corpului in primul rand pentru a stabili o relatie cu
acestia. Pentru ca persoanele implicate intr-o relatie, fie ea si profesionald, vorbesc in aceeasi
maniera si chiar adopta acelasi mod de a se comporta non-verbal. De exemplu, cand stau de
vorba, adopta pozitii similare, cum ar fi: stau picior peste picior sau cu bratele Incrucisate.

Daca managerul intelege modul de a gandi si limbajul corpului unui angajat, poate folosi
una dintre tehnicile de comunicare non-verbala, numitd “in oglinda” (mirroring in engleza),
folosind acelasi limbaj si facAnd aceleasi gesturi fata de angajat tocmai pentru a crea un raport
optim de comunicare. Aceastd tehnica este un semn de recunoastere a celeilalte persoane,
indiferent de pozitia ei in cadrul organizatiei si aratd dorinta de intelegere si de Tmbunatatire a
comunicarii.

Comportamentul non-verbal al managerului, fie cd se manifestd in timpul unei sedinte, intr-0
negociere, Intr-o pauza de cafea poate sd creeze o impresie foarte puternica, fie ea pozitiva sau
negativa, In randul angajatilor. De aceea pentru fidelizarea si responsabilizarea lor este
recomandat sa se utilizeze elemente pozitive de comportament non-verbal.

Felul in care sunt folosite miscarile capului si ale mainilor, distanta fatd de ceilalti, postura,
comunicarea din priviri, mimica, zambetul managerului, toate pot influenta angajatii. Dar acesta
trebuie sa fie atent nu numai la propriul comportament non-verbal, ci si la cel al angajatilor.
Deoarece managerii pot afla mult mai multe informatii despre regulile de functionare interna a
unui grup (din cadrul organizatiei lor), daca observa cu atentie alegerile pe care angajatii le fac in

privinta comportamentului si a folosirii spatiului. Si urmarind cu atentie, pot descifra care este
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“seful” grupului respectiv, decodificand semnalele non-verbale emise de acesta sau de ceilalti
colegi.

Astfel, receptarea semnalelor non-verbale ale unor grupuri de oameni este esentiala in multe
situatii de munca, iar managerii ar trebui sa fie primii care sa fie antrenati sa le decodifice,
tocmai pentru a putea sa isi gestioneze mai eficient echipa.

Specialistii apreciazd cad influenta limbajului non-verbal al sefului este imensd asupra
comportamentului angajatilor, pentru ca performanta si respectul acestora sunt direct afectate.
,,Performanta ridicatd a angajatilor se poate datora unui comportament non-verbal pozitiv, ceea
ce se traduce prin gesturi deschise, de incurajare si de rasplatire a performantei, cum ar fi batutul
pe umar cu palma, privirea directda drept in ochi”, spune trainerul in comunicare nonverbald Alin
Ghizasan, managerul ARG Design.

El recomanda managerilor care vor sa castige respectul angajatilor sa iInceapa cu o mica
schimbare de mobilier, chiar la ei in birou. Este suficientd, uneori, agsezarea unei mese rotunde, la
care sa se {ind sedintele. ,,In felul acesta, angajatii se pot simti pe aceeasi pozitie cu el. Practic,
trebuie eliminate orice bariere, astfel incat sa existe o deschidere catre comunicare. Subordonatul
trebuie sa intre fara teama, dar cu respect, in biroul sefului”, mai spune Alin Ghizasan.

Concluzii:

» Indiferent de specialitatea managerului si cit de bine este pregatit profesional, succesul lui
e conditionat de abilitatea de a comunica pertinent si eficace;

» Comunicarea manageriala este o forma de comunicare umand; Particularitatile
comunicarii sunt impuse de scopul, obiectivele si rolul ei in cadrul structurii
organizationale;

» Stabilitatea, coeziunea si eficiensa organizatiei depinde de fiabilitatea si rapiditatea
comunicarii;

» Necesitatea posedarii de catre manager a metodelor si tehnicilor de comunicare;

> Intre comunicarea manageriald si cultura organizationald existi o strdnsd
interdependenta;

» Importanta comunicarii manageriale este conditionata de ponderea ierarhica.

» Limbajul corpului este la fel de complex ca si cel verbal, fiind structurat pe zone
anatomice si avandu-si propria gramaticd, fiind un mijloc de comunicare bogat in
informatii, nuantat si sensibil.

» Cel mai important lucru de retinut inca din start, este acela ca dialogul dintre doua
persoane nu se poarta numai in plan verbal ci in egala masura si in plan non-verbal.

» Cunoasterea acestuia e o artd si se deprinde in timp, necesitand o observatie sistematica a

celorlalti si consecutiv un efort constant de interpretare a celor observate. Tot ceea ce
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facem se constituie in fapt intr-un mijloc de comunicare. Practic comunicarea non-
verbala nu poate fi blocata dar nici nu este de dorit. Limbajul non-verbal in unele situatii
ne poate trada, dar solutia nu este in nici un caz suprimarea acestuia prin supracontrol, ci
deprinderea regulilor de baza, deprinderea gramaticii si vocabularului specific acestui
mijloc de comunicare.

Limbajul corporal este un limbaj universal §i natural, propriu tuturor oamenilor, care

dincolo de mici diferente culturale, poate fi regasit identic pe intreaga planeta.

Aplicatii:

1.Caracterizati functiile pe care le realizeaza comunicarea non-verbala;

3. Dezvailuiti caracteristicile tipurilor de comunicare;

4. Caracterizati limbajul non-verbal pozitiv si limbajul non-verbal negativ;

5. Argumentati importanta si necesitatea limbajului verbal si non-verbal pentru manageri?

UNITATEA DE iNVATARE II
STILURI SI STRATEGII DE COMUNICARE

Structura unitatii de invatare
2.1. Introducere
2.2. Stilul de comunicare pasiv, agresiv si asertiv
2.3. Strategii de comunicare a managerului la nivel de institutie
Finalititile unitatii de invatare:
Dupa ce vor studia aceasta unitate de continut, studentii vor putea:
v Siidentifice stilurile de comunicare;
v" Sa determine stilurile de comunicare in oganizatiile in care activeaza;

v’ Sautilizeze strategii de comunicare efciente la nivel de organizatie.

2.1. Introducere

Activitatea de comunicare cunoaste o mare varietate sub raportul continutului, rolului,

formei de realizare. Indiferent de natura activitatilor de comunicare, de omogenitatea sau

eterogenitatea tehnicilor pe care le presupune, de actiunea lor in timp, de efectele economice,

sociale pe care le antreneazd in institutiile publice si nu numai, trebuie avut mereu in vedere

caracterul lor complementar.
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In continutul sdu intim de analiza si interpretare, fenomenul de comunicare a devenit obiect al
preocuparilor stiintei si cercetarii stiintifice de abia 1n ultimele decenii ale secolului nostru.
Astazi ne aflam in stadiul unor intense cercetdri particulare asupra acestui fenomen si cu
sigurantd viitorul ne va rezerva multe surprize. Plecand de la acest concept de schimb au aparut
doua directii de abordare a comunicarii. Cele doua directii fundamentale spre care se indreapta
cercetarea fenomenelor de comunicare prezintd planuri distincte de abordare. Prima directie este
specifica abordarilor de natura psihologiei sociale, iar a doua specifica orizonturilor lingvisticii,
psiholingvisticii si semioticii.

La randul ei comunicarea manageriala surprinde si aceasta in structura ei doua
componente definitorii, indispensabile procesului managerial si anume: o componenta
informationala care asigura transmiterea-receptarea intregului flux informational necesar
procesului managerial si o componenta psihosociala, care cuprinde intregul sistem relational
sef-subordonat, ce concura in mod intrinsec la realizarea obiectivelor manageriale.

Atat managerii, cat si subalternii lor, pot Tmbunatiti comunicarea diagnosticand la timp
problemele intalnite in codificarea, transmiterea, decodificarea si reactia la comunicare.

Abilitatile de comunicare sunt foarte importante pentru a obtine succes in cariera pe care
ne-o dorim. Pentru a comunica corect, ar fi bine sd va ordonati gandurile inainte de a le
transmite. Incercati sa folositi imagini, diferite grafice, bancuri, pentru a exprima lucruri mai
complicate, astfel incat esentialul sa fie mai usor de retinut. Atunci cand vi se comunica ceva,
adresati intrebari pentru a va asigura ci ati inteles corect ce vi s-a spus. Incercati si acordati
atentie maxima persoanelor cu care comunicati si respectati-le opiniile.

Pentru a deveni un manager de succes sau un angajat apreciat, ar fi bine sa analizati felul
in care comunicati cu cei din jur. Asigurati-va ca limbajul corpului transmite mesajele pe care le

exprimati pe cale verbala si nu uitati cd comunicarea creeaza si mentine intreaga societate.

2.2. Stilul de comunicare pasiv, agresiv si asertiv
Stilul de comunicare poate fi definit ca un set specializat de comportamente interpersonale
utilizate intr-0 Situatie data.
in comunicarea pasiva, interlocutorul:
» Doreste aprobarea celuilalt si evitarea conflictelor.
» Cedeaza de la sine, uneori cu pretul nemultumirii interioare si al frustrarii
» Nu doreste sa-si supere seful, iubitul/a sau... vecina!
» Doresc ca toatd lumea sa fie multumita.
Comunicarea agresiva:

» Comunicatorul nu renunta nici in ruptul capului la ideile sale.
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>

Este in stare sd “negocieze” zile 1n sir doar ca lucrurile sa iasa cum vrea,

Este inflexibil vizavi de situatia celui din fata

Vrea ca nevoile sale sa fie satisfacute primele, chiar cu pretul sacrificarii nevoilor celor
din jur,

Manipuleaza pe ceilalti daca interesele sale sunt la mijloc.

Comunicarea asertiva inseamna:

>

YV V VYV V

A asculta activ

A trata cu respect persoana din fata ta

A-ti expune punctul de vedere cu incredere
A-ti sustine cauza cu argumente

A renunta la idei care s-au dovedit nepotrivite.

Trasaturi caracteristice asertivitatii:

>
>
>
>

refuzul cererilor - puterea de a spune Nu;
solicitarea favorurilor si formularea de cereri;
exprimarea sentimentelor pozitive si negative;

initierea, continuarea si incheierea de noi conversatii.

Caracteristicile comunicarii asertive:

>
>
>
>
>

al convingerea ca toate persoanele iti sunt egale;

acorzi importanta parerilor si intereselor celorlati;

existd o concordanta intre mesajul verbal transmis, mimica si gestica;
mesajele utilizate sunt de genul ,,eu cred ca..., ma simt...”;

sustinerea privirii interlocutorului.

Sugestii pentru o comunicare asertiva:

>
>
>
>
>

>

exprima-te clar si concis si evita sa fii sarcastic;
evita sa faci generalizari si sa folosesti etichete;
cere feed-back si evita comportamentul agresiv;
evita reactiile impulsive si nu monopoliza discutia;
evita sa faci presupuneri;

constientizeaza ce tip de comunicare folosesti (agresiv, asertiv, pasiv sau agresiv-pasiv).

Expresiile verbale ale limbajului asertiv pot fi insotite de semnale nonverbale care ajuta sa

transmitem mai usor mesajul si anume:

>
>
>

expresiile faciale relaxate si deschise,
contactul vizual, pozitia corpului dreapta si relaxata,

vocea calma si sigura, insotite de un zambet atunci cand este necesar.

Ce face comunicatorul asertiv?
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A4

Isi exprima nevoile si dorintele intr-o maniera respectuoas si potrivitd contextului.

Nu se teme sa foloseascd pronumele ”Eu”: ”Eu vreau ca proiectul acesta sa fie gata pana
vineri” in loc de: ”Avem nevoie de proiect pana vineri”.

Poate asculta in mod interesat si activ, fara a-1 intrerupe pe cel din fata sa.

Are o voce calma, clard, nu simte nevoia sa ridice tonul pentru a se face Inteles ori auzit.
Are o pozitie corporald deschisa, relaxata, crednd o armonie intre mesajele sale verbale si
cele non-verbale.

Nu se teme de contactul vizual si se controleaza atunci cand se exprima in fata unui
public.

Se simte pe aceeasi unda cu ceilalti, fiind mai degraba adeptul dialogului decat al
monologurilor.

Isi apara drepturile si pozitia, refuzand si fie manipulat de ceilalti.

Se simte responsabil pentru propriile decizii si pentru propria fericire, dar fard a o

distruge pe a altora.

In concluzie

» Asertivitatea este cea mai eficienta modalitate de solutionare a problemelor
interpersonale.

» Comunicarea si comportamentul asertiv cresc stima de sine, aduc respect pentru
celalalt si din partea celorlalti.

» CA este un instrument pentru o relationare reusita.

In literature de specialitate mai gasim si alte stiluri de comunicare ca:

Directiv - caracteristici:

comunicarea este unidirectionala

comunicatorii insista ca ideile lor sa aiba prioritate

comunicatorii ii conving pe ceilali sd actioneze asa cum doresc ei
comunicatorii 1si folosesc puterea si autoritatea pentru a se face ascultati

comunicatorii utilizeaza manipularea interlocutorului.

Egalitarist — caracteristici:

comunicarea e bidirectionala
comunicatorii stimuleaza generarea de idei de catre ceilalti
comunicarea este deschisa si fluida

comunicarea este prietenoasa si calda, bazata pe intelegere reciproca

Structurativ — caracteristici:

comunicarea este orientata catre sistematizarea mediului
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- comunicatorii ii influenteaza pe ceilalti prin citarea procedurilor, regulilor, standardelor
aplicabile situatiei

- comunicarea este orientatd spre clarificarea sau structurarea problemelor

Dinamic — caracteristici:

- comunicatorii se exprima scurt si la obiect

- comunicatorii sunt sinceri si directi

- continutul comunicarii este pragmatic si orientat spre actiune

De abandon — caracteristici:

- comunicatorii se supun dorintelor celorlalti

- comunicatorii se aratd de acord cu punctele de vedere exprimate de ceilalti

- comunicatorii sunt receptivi la ideile si contributiile altor persoane

- comunicatorii cedeaza responsabilitatea altor persoane, asumandu-si doar un rol suportiv
De evitare — caracteristici:

- comunicatorii evitd procesul de comunicare

- nu se doreste exercitarea vreunei influente

- deciziile sunt luate in general independent, nu interactiv

- comunicatorii evita subiectul aflat in discutie vorbind despre altceva sau atacandu-si

verbal interlocutorul

2.3. Strategii de comunicare a managerului la nivel de institutie
Strategia de comunicare este cea care da o directie clara organizatiei si permite
specialistilor in comunicare sa aiba controlul asupra mesajelor pe care le transmit. Fiecare
organizatie care doreste sa isi consolideze reputatia si sd gestioneze crizele de imagine aparute
trebuie si aibd in vedere o strategie pe termen lung spune Kelly Freeman. In continuare vom
descrie céteva strategii de comunicare eficientd, care va vor ajuta pe parcurs sd ajungeti acolo
unde v-ati propus, sa construiti relatiile pe care vi le doriti si sa deveniti mai deschisi spre
comunicare cu cei din jurul vostru.
Primii pasi pentru o comunicare eficientd sunt:
» Cresterea nivelului de incredere
» Crearea unui climat de incredere depinde strict de manageri. Ei ar trebui sa discute
deschis cu ceilalti salariati si sa comunice asertiv, nu agresiv.
Climatul de incredere se poate realiza prin respectarea mai multor reguli:
» Utilizarea unui discurs descriptiv in locul celui evaluator (oferiti si cereti informatii in loc
de a ruga, blama sau amana judecata, respectiv decizia);

» Orientarea catre rezolvarea problemei (colaborare reciproca, si nu controlul celuilalt);
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YV V. V V V V

>

Atitudine spontana si onesta;

Enuntarea clara si fara echivoc a scopurilor;

Evitarea manipularii celorlalti;

Luarea in considerare a sentimentelor, problemelor si grijilor celorlalti;
Atitudine egalitara si nu de superioritate fata de ceilalti;

Discutarea, analiza oricarei actiuni si evitarea dogmatismului.

Conducerea productiva a sedintelor

De cele mai multe ori, managerii conduc sedintele intr-un mod total neproductiv, nefacand

altceva decat sa comunice subalternilor niste concluzii sau informari care la fel de bine ar fi putut

fi prezentate in note transmise personalului implicat.

O sedinta trebuie sa respecte urmatorii pasi:

>

A7

A4

vV V VYV V

>

Determinarea scopului inainte de convocarea sedintei (adica, ce anume doreste s se
obtina in rezultatul sedintei);

Informarea participantilor despre convocarea sedintei si ce trebuie sd pregéteasca ei,
Stabilirea orei de Incepere si a duratei sedintei;

Pregatirea pentru sedinta (rezervarea unui spatiu corespunzator, a unui interval de timp
bine stabilit si agreat de majoritatea participantilor, identificarea participantilor, schitarea
agendei si distribuirea materialelor necesare in avans);

Fixarea agendei (in agenda vor fi specificate punctele importante ale sedintei, intrebarile,
informatiile necesare si aproximativ cat timp se va aloca fiecarei probleme);

Incepere sedintei la timp;

Conducerea corespunzatoare a sedintei (directorul sau un alt membru al echipei convoaca
sedinta la timp, noteaza si respecta intervalul de timp alocat fiecdrei probleme in agenda
si Tncurajeaza participarea tuturor la discutie);

Limitarea digresiunilor de la subiect;

Realizarea unei atmosfere destinse si pozitive (fara critici la adresa vorbitorilor);
Sintetizarea discutiilor;

Anuntarea la sfarsitul sedintei a deciziilor cheie luate si stabilirea responsabilitatilor
pentru indeplinirea lor si a termenelor limita;

Incheierea sedintei la ora anuntata.

Schimbarea structurii organizatorice

Organizatiile moderne au redus drastic ierarhiile, aplatizand intr-un fel sau altul structurile, in

locul structurilor piramidale aparand mai degraba structuri circulare. In acest fel comunicarea

laterald a crescut.

32



Structurile de tip retea, orientate pe echipd, incurajeaza comunicarea intre salariati. Genul acesta
de schimbare creste interactivitatea, oferind mai multa responsabilitate si autonomie personalului
aflat la nivelurile mai joase si atribuind mai multa putere celorlalte categorii de personal.

Toate barierele de comunicare trebuie evitate pentru a imbunatati comunicarea

Deseori intre sefi si subordonati, pot aparea bariere de comunicare de genul:

Diferente de personalitate si perceptie: persoane cu pregatire, cunostinte, valori, asteptari,
experientd si interese diferite percep acelasi fenomen in mod diferit. De aceea, pentru a evita
astfel de situatii, ar fi de dorit ca in cadrul unei companii sa se sustind anumite valori si traditii
care i-ar apropia pe angajati si i-ar determina sa aiba unele trasaturi comune.

Reactii emotionale: de furie, dragoste, urd, frustrare, etc., acestea influentand felul in care
intelegem mesajele si modul in care le transmitem celorlalti. lar pentru a trece de aceasta bariera,
ar fi de dorit ca in cadrul organizatiei sa se creeze un climat linistit si o atmosfera relaxanta.

Idei preconcepute: de foarte multe ori se intdmpla sa intelegem un mesaj intr-un anumit fel,
deoarece consideram ca este imposibil ca acesta sa aiba si o alta interpretare decat cea la care ne
gandim noi. De aceea, ar fi bine cateodata sa ne punem in locul interlocutorului, sd-i ascultim cu
atentie parerea si apoi sd facem careva concluzii.

Solicitari conflictuale ale rolului: rolul de lider le cere sefilor sa indeplineasca functiuni
profesionale si socio-emotionale, adica sa coordoneze si sd controleze munca subordonatilor si,
simultan, sd acorde atentie nevoilor sufletesti si dorintelor acestora. Multi sefi au dificultati in
echilibrarea acestor doua aspecte. Ar fi corect ca o persoana care a fost investitd in functia de sef,
sa nu uite de nevoile angajatilor urmarind doar controlul acestora.

Efectul de filtrare: tendinta de a evita comunicarea stirilor proaste celorlalti. Acest aspect se
intalneste atat la nivelul directorilor, cat si al subordonatilor. De multe ori, sefii au sovdieli in a
comunica subordonatilor vestile nu prea bune sau stirile proaste de care sunt partial responsabili.
La randul lor, subordonatii evitd sd3 comunice vestile rele de care sunt raspunzatori si care ar
putea genera reactii negative din partea sefilor. In acest caz, ar fi mai bine si se spuni adevirul la
timp, pentru a Intreprinde oarecare actiuni de corectare a unor greseli sau de prevenire a unor
situatii neplacute.

Efectul statutului functiei: tendinta sefilor de a pune prea putin pret pe subordonatii lor. S-a
constatat cd statutul membrilor unui grup afecteaza modelul de comunicare, manifestandu-se
dorinta de a comunica mai degraba cu oamenii care au acelasi statut. De aceea, fiind un
antreprenor sau un sef, ar fi bine sa luati in calcul acest detaliu si sa comunicati cu fiecare dintre
angajati pentru a stabili relatii mai prietenoase si totodatd pentru a le afla ideile si doleantele.
Timpul: traim intr-un secol al vitezei, unde ni se cere promptitudine, atitudine pozitiva si pe cat

posibil perfectiune la locul de munca. Nu m-ai avem timp si nici chef pentru a comunica cu cei
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din jur (sefi, colegi, subordonati). Dar ar fi bine s-o facem, pentru ca zilele trec, viata nu sta pe
loc, ne grabim zilnic sa facem unele lucruri, fard a discuta cu oamenii ce ne inconjoara si fara a
reusi sd ne bucuram de prezent.

Diferentele dintre sexe: barbatii si femeile au stiluri diferite de a comunica. Femeile cer
intotdeauna informatii, in timp ce barbatii evitd acest lucru. Unele studii au demonstrat ca
femeile se exprima mai politicos, dar si mai ezitant, in timp ce barbatii comunicd mai direct si
mai autoritar.

Pentru a atrage atentia interlocutorului si a spori credibilitatea acestuia, ar fi bine sa alegeti
temele potrivite pentru discutie, sd nu uitati de folosirea unui limbaj adecvat, sd formulati
mesajele corect din punct de vedere gramatical si sa spuneti intotdeauna lucruri adevarate.

Cu siguranta, respectand aceste strategii de comunicare eficientd, veti obtine mai multe rezultate
pe plan profesional, mai multi prieteni adevarati si o implinire sufleteasca pe care nu toti o au in
zilele de astazi.

Conform lui Kelly Freeman (trainer in comunicare) in crearea unei strategii de
comunicare eficiente specialistii trebuie sa aiba in vedere scopul acesteia, obiectivele, planul de
actiune si masurarea succesului organizatiilor.

1. Scop — unul dintre cele mai importante aspecte pe care trebuie si le aiba in vedere un om de
comunicare este ceea ce organizatia isi doreste sa obtind pe termen lung cu ajutorul strategiei.
Acestea trebuie stabilite pe o perioada mare de timp, recomandare fiind sa se faca pentru
urmétorii 3 -5 ani. In functie de reputatia institutiei, de viziunea, valorile si misiunea acesteia se
poate construi o strategie cu obiective specifice planificate si se pot alege canalele de comunicare
eficiente.

2. Obiective — sunt actiunile concrete care trebuie indeplinite pentru realizarea scopului si
strategiei organizatiei. Sfatul pe care expertul in comunicare il ofera este sa setezi intotdeauna
obiective clare al caror efect il poti masura.

3. Initiative - fiecare obiectiv trebuie sa fie corelat cu o activitate concreta si specificd prin care
poate fi obtinut. Comunicatorii trebuie sa fie creativi si sd aleagad instrumentele, tacticile si
campaniile prin care mesajul va fi transmis cat mai eficient.

“Fiecare actiune trebuie sa fie planificatd si coordonatd. Un plan de actiune ii va ajuta pe
comunicatori sa se asigure ca fiecare activitate a fost indeplinita la timp si au fost atinse toate
obiectivele”, spune Kelly Freeman.

4. Evaluare — sfatul pe care expertul 1l ofera este sa revizuiesti strategia periodic si sd masori
permanent impactul pe care actiunile tale I-au avut. In felul acesta vei sti ce trebuie sa adaptezi si
sd modifici, care sunt aspectele deficitare, canalele eficiente si stakehoders-ii cheie. Masurarea

impactului campaniilor tale te va ajuta si in organizarea interna. Cu ajutorul datelor obtinute vei
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putea sa explici progresul realizat partenerilor si sponsorilor tai, sd gestionezi eficient bugetul sa
cresti motivatia echipei tale si sa obtii credibilitate. Kelly Freeman considera ca:
”Majoritatea organizatiilor tind sa 1si masoare doar input-urile, ignorand output-urile, impactul si
efectele. Intre 5 si 10 % din buget trebuie rezervat evaludrii eficientei organizatiei, a echipei, a
productivitati si a materialelor si canalelor utilizate pentru aceasta.”.
Aplicatii:

1. Caracterizati stilul de comunicare pasiv, agresiv si asertiv. Care din aceste stiluri este

specific pentru institutia DVS? Exemplificati.

2. Care din barierele de comunicare se intdlnesc mai des in institutiile DVS? Exemplificati.

UNITATEA DE iNVAIARE ITII. TIPURI DE COMUNICARE

Structura unititii de invatare

3.1.Categorii de limbaj

3.2.Criterii de clasificare a tipurilor de comunicare
3.3.Functiile limbajului nonverbal si paraverbal

3.4.Limbajul nonverbal pozitiv si negativ

Finalititile unitatii de invatare:
Dupa ce vor studia aceasta unitate de continut, studentii vor putea:
v' S identifice categoriile de limbaj;
v' Sa analizeze criteriile de clasificare a tipurilor de comunicare;
v' Sa determine functiile limbajului nonverbal si paraverbal;
v

Sa identifice limbajul nonverbal pozitiv si negative.

3.1.Categorii de limbaj
Comunicarea este o componenta indispensabila si in ceea ce priveste orientarea spre o
cariera si alegerea ei, fiind modalitatea optima prin intermediul cdreia putem face cunoscute
celorlalti calitatile, cunostintele, abilitatile noastre, In functie de care suntem sau nu acceptati,
apreciati. Toate acestea pot fi comunicate prin:
» Limbajul verbal

» Limbajul scris
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» Mimica si gesturi
» Postura

» Vestimentatie.

MESAJ VERBAL MESAJ NON-VERBAL
/\
CE SPUI >
7%
CUM SPUI R
38 %
° 55%

Componenta nonverbald a comunicarii este criticd in schimbarea de atitudini. Studiile de
specialitate arata ca numai 7% din efecte s-au obtinut datoritd continutului verbal al mesajului, in
timp ce 38% s-au datorat caracteristicilor vocii (inflexiuni, ton, calitate, viteza de vorbire) si

expresiei faciale si 55% limbajului trupului.

3.2.Criterii de clasificare a tipurilor de comunicare
In forma sa umani, comunicarea atinge punctul maxim. Se are in vedere atat

complexitatea fenomenului, formele, confinuturile si nivelurile comunicarii, cat si diversitatea
codurilor, canalelelor, situatiilor, modalitdtilor in care se produce. Pornind de la aceastad
complexitate putem distinge urmatoarele tipuri ale comunicarii:

» Dupa partenerii implicati distingem comunicarea:

- intrapersonald- cu sine

- interpersonald- intre doud persoane

- in grup mic- relatii grupale de tip ,,fatd in fata”

- publica- auditoriul este un public larg

» Dupa statutul interlocutorilor avem comunicare:

- verticala- intre parteneri cu statute inegale,ex.: soldat-ofiter, elev- profesor

- orizontala- intre parteneri cu statute egale

» Dupa codul folosit avem comunicare:

- verbalad

- paraverbala

- nonverbala
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- mixta

» Dupa finalitatea actului comunicativ distingem comunicarea:

- accidentald-transmiterea intdmplatoare

- subiectiva- primeaza starea afectiva

- instrumentald-orientata spre un scop

» Dupa capacitatea autoreglarii avem comunicare:

- unidirectionala-fara feed-back

- bidirectionata- cu feed-back

» Dupa natura continutului distingem comunicare:

- referentiald- vizeaza un anumit adevar

- operationala- vizeaza intelegerea acelui adevar

- atitudinald- valorizeaza cele transmise

Cateva caracteristici ale acestor tipuri de comunicare:

1. comunicarea intrapersonald (dialogurile cu sine,,,vocea interioard”) - este necesara pentru
echilibrul psihic si emotional;

2. comunicarea interpersonala (relatia ,,de la om la om” si ,,intre patru ochi”) — ofera sansa
unei adevarate cunoasteri a interlocutorului si are frecvent ca obiectiv influentarea
interlocutorului. Limbajul non-verbal are aici un teren fertil de manifestare.

3. comunicarea de grup (intr-un anturaj intim, in interiorul echipei, al familiei, adunari
adhoc) — cea in care indivizii isi petrec mare parte din viata sociald si profesionald, se
impartasesc cunostinte, se rezolva nevoi etc.

4. comunicarea publica — orice tip de cuvantare, expunere sau prezentare in fata unui grup
mai mare de 3 persoane. Este tipul de comunicare cel mai atent studiata de-a lungul timpului.
De cele mai multe ori obiectivul ei nu este transmiterea de informatii, ci castigarea publicului
— de aceea depinde de ambele capete ale relatiei: vorbitor si public.

5. comunicare de masa — producerea si difuzarea mesajelor scrise, vizuale sau audiovizuale
printr-un sistem mediatic institutionalizat catre un public variat si numeros, caracterizatd de
folosirea de mijloace impersonale de comunicare, cunoscute generic sub numele de
massmedia.

Comunicarea verbala

Un mesaj trasmis prin cuvinte reprezintd o comunicare verbala.

Cuvintele pot fi rostite sau scrise — corespunzator exista:

- comunicarea orald (convorbirile telefonice, prezentarile formale sau discutii informale,

intalniri, reclame radio etc.);
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- comunicarea scrisa ( emailul si comunicarea prin Internet, comunicatele de presa, reclama
prin tipdrituri, rapoartele si notele interne etc.).
Ambele tipuri de comunicare prezintd avantaje si dezavantaje — de exemplu, comunicarea
orald este mai rapida decat cea scrisd, si permite obfinerea unui feedback instantaneu.
Permite de asemeni si corectarea instantanee a mesajului, ca i sublinierea sau accentuarea
lui prin elemente de comunicare non-verbala.
Comunicdrile scrise cer mai mult timp pentru realizare, nu primesc un feedback instantaneu,
dar pot fi analizate mai atent i sunt mai persistente — mesajul rezista in timp. Emitatorul unui
mesaj scris trebuie sa fie sigur de cuvintele scrise in document — ca urmare precizia de limbaj
este foarte importanta, caci greselile dintr-un mesaj scris nu pot fi corectate prea usor.
Comunicarea paraverbala

Este reprezentatda de modul in care sunt rostite cuvintele, prin folosirea caracteristicilor
VOCii.
Altfel spus, comunicarea paraverbald se refera la: tonul vocii, viteza vorbirii, ritmul si
inflexiunile rostirii, intensitatea, volumul vocii, pauzele, sublinierile, alte sunete produse
(onomatopee, geamat, mormadit, oftat, ras).
Comunicarea nonverbala

Este reprezentata de comportamentul fizic (body language) care insoteste vorbirea; poate
fi intentionata sau neintentionata.
Conform dictionarului de psihologie de Roland Doron comunicarea non-verbald este opusa
comunicirii verbale, ,,ea este conceputi de multd vreme ca limbaj” [31, p. 85]. In aceastd
viziune, toate celelalte forme de comunicare (chiar si scrisul) sunt considerate ca secundare,
derivate sau substitutive.
in opinia lui S. Freud ,,comunicarea non-verbald este comunicare de la inconstient la
incongtient, exprimand prin aceasta faptul ca indivizii sunt capabili sa perceapd semne
subtile, neconstiente inca” [41, p. 426].
Lucia Savca defineste comunicarea non-verbald ca transmiterea mesajului informational
fara cuvinte sau simboluri care inlocuiesc comunicarea verbala si se utilizeaza adesea
inconstient. Ea se exprima prin contactul vizual, mimica, gesturi, posturd [78, p. 94].
Include multitudinea de gesturi pe care oamenii le folosesc pentru a-si acompania sau uneori
chiar pentru a-si inlocui cuvintele: felul in care strangi mana cuiva atunci cand esti prezentat,
felul 1n care tii mainile, cum iti Incrucisezi picioarele, postura generald a corpului, tonalitatile
vocii, zambetul. Include felul in care te imbraci, stai sau pasesti. Aspectele non-verbale de
care tinem seama atunci cand comunicam sunt:
- Infatisarea
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- contactul vizual

- pozitia corpului

- gesturile

- timbrul si tonurile vocale

- contactul fizic

- spatiul personal.

Caracteristici ale comunicirii non-verbale

- Comunicarea non-verbala este neintentionata, ea ne tradeaza emotiile sau atitudinea chiar
daca nu dorim acest lucru, deci trebuie sa fim constienti ca mesajele non verbale uneori pot
contrazice ceea ce afirmam;

- Comunicarea non-verbala este alcatuita dintr-un numar de coduri separate pe care trebuie sa
invatam sa le folosim. Anumite coduri non verbale sunt universale, fiind intelese la fel in
culturi diferite;

- Abilitatea de comunicare non-verbala creste odata cu varsta, cu experienta. Cei care
comunica bine non-verbal, stipanesc in aceeasi masurd si codurile non verbale si de obicei
sunt acei care reusesc mai bine in societate, construiesc relatii bune cu semenii lor si au un
statut social mai bun;

- Mesajele transmise prin comunicarea non verbald ne furnizeazd informatii despre

problemele personale sau de relationarea la alti indivizi, despre care am fi jenati sa discutam.

3.3.Functiile limbajului nonverbal si paraverbal

Principalele functii in comunicarea nonverbala

- comunicarea nonverbala are menirea de a o accentua pe cea verbali; astfel, profesorul poate
intari prin anumite elemente de mimica sau de gesticd importanfa unei anumite parti din mesaj
din ceea ce transmite, in timpul orelor elevilor;

- comunicarea nonverbali poate si completeze mesajul transmis pe cale verbali; in acest
mod, sd ne inchipuim acelasi material inregistrat si audiat apoi de elevi si, in al doilea caz,
prezentat de cadrul didactic la propriu; anumite parti ale mesajului verbal pot fi nu doar
accentuate, ci, ele pot fi completate fericit cu un impact considerabil asupra sporirii motivatiei
invatarii; cineva care spune o gluma zambeste in timp ce face acest lucru, cineva care anunta o
veste trista are o mimica in concordanta cu aceasta;

- comunicarea nonverbala poate, in mod deliberat, si contrazici anumite aspecte ale
comunicarii verbale; atunci cand, spre exemplu, trebuie sa efectuam o critica, un zambet care

contravine aspectului negativ al mesajului verbalizat poate sa instaureze o atmosfera pozitiva si
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relaxantd, care sa faca - aparent paradoxal - critica mai eficienta in urmarirea scopurilor acesteia
privind schimbari comportamentale la nivelul persoanei mustrate;

- 0 alta functie a comunicarii nonverbale este aceea de a regulariza fluxul comunicational si de
a pondera dinamica proprie comunicarii verbalizate;

- comunicarea nonverbala repeta sau reactualizeaza intelesul comunicarii verbale, dand
posibilitatea receptorului comunicarii sa identifice in timp real un indemn aflat in ,,spatele" unei
afirmatii.

EXEMPLU: imaginati-va o colega care paseste in prima zi de lucru la institutia in care lucrati.
N-ati mai vazut-o niciodata, este prima oara ca o vedefi acum si percepeti diferite mesaje
nonverbale. Zambeste atunci cand face cunostintd cu colega de birou, paseste sigurd de ea, si-a
asortat hainele cu atentie... Chiar inainte de a o auzi vorbind, ajungeti la concluzia ci este o
persoana sigura de sine, activa si organizata.

De fapt, nici mesajele nonverbale nu transmit Intotdeauna adevarul: in exemplul de mai sus, ai
putea constata ca noua colega este de fapt timida, egoista si dezorganizatd. Poate ca perceptia ta
initiala a fost gresita, sau poate cad ea a invatat cum sa foloseasca limbajul nonverbal astfel incat
sd-si ascunda slabiciunile. Nici un tip de comunicare nu transmite mesaje de absoluta incredere —
de aceea un bun comunicator este constient de diferentele existente intre aceste tipuri de
comunicare si invata sa le foloseasca eficient.

Comunicarea paraverbala

Este reprezentatd de modul in care sunt rostite cuvintele, prin folosirea caracteristicilor vocii.
Altfel spus, comunicarea paraverbald se refera la: tonul vocii, viteza vorbirii, ritmul si
inflexiunile rostirii, intensitatea, volumul vocii, pauzele, sublinierile, alte sunete produse

(onomatopee, geamat, mormadit, oftat, ras). Modul de folosire a vocii si mai ales tonul pot sa:

. sustind/intdreascd mesajul verbal
. contrazica mesajul

. deformeze mesajul

. inlocuiasca mesajul

De obicei paraverbalul sprijind mesajul verbal si aratd natura relatiilor dintre expeditor si
receptor; poate fi utilizat si pentru a diferentia sensul cuvintelor.
Comunicarea prin e-mail si-a dezvoltat un paralimbaj specific: stilul in care sunt comunicate
ideile, ritmul si repetifia pentru a completa mesajele comunicate.
Limbajul tacerii poate fi semnificativ intr-o discutie — momentul, locul si durata tacerii pot fi

utilizate ca elemente de comunicare non-verbald de mare impact.
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3.4.Limbajul nonverbal pozitiv si negativ

Limbajul non-verbal poate fi pozitiv si negativ.

Limbajul non-verbal pozitiv se manifesta prin:

Limbajul non-verbal negativ se manifesta ca:

- atitudine deschisa si cooperanta

- zambet — nimeni nu poate face acest lucru in locul dumneavoastra !

- expresie a fetei interesata
- contact vizual moderat
- bratele sustin ceea ce se spune

- volum al vocii suficient si variat

Defensiv-inchis

voce tremuratd

vorbit rar

expresie de Ingrijorare
bratele defensive
privire evaziva

gura acoperitd cu mana

distanta excesiv de mare

Agresiv-deschis

voce puternica

vorbit rapid

expresie de furie

contact vizual permanent
posturd dominanta
degetul flutura prin aer

invadarea spatiului personal

Ceea ce spunem este mult mai putin important decat felul cum spunem, pentru ca oamenii tind sa

creadd mai degraba mesajele non-verbale decat pe cele verbale.

In literatura de specialitate se Iintdlnesc urmatoarele cinci categorii de identificare a

comportamentului non-verbal:

Tinuta.

Prin aceasta se intelege atat tinuta pe care un om o adoptd intr-un anumit moment, cat si
migcarile care modifica, influenfeaza pozitia corpului, cum ar fi, de deplasarea greutatii corpului

prin aplecarea inainte sau inapoi, balansul pe varfuri si pe célcaie, pozitia picior peste picior etc.

Mimica.

Prin aceasta se intelege toate semnele si fenomenele pe care le putem observa pe fata cuiva.

Gestica.

Prin aceasta se inteleg toate gesturile bratelor, limbajul mainilor s.a. actiuni cum ar fi de exemplu

deschiderea unei usi, stingerea unei tigari etc.

Distanta.
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Prin aceasta intelegem distanta pe care o pastram fata de ceilalti (uneori si fata de animale sau de
obiecte), cat si miscarile bruste, care au drept scop modificarea distantei fata de un obiectiv, de
ex.: saritul brusc cu-n pas Tnapoi etc.

Intonatia.

Prin aceasta intelegem toate aspectele care se manifesta in timpul vorbirii asa cum ar fi intonatia,
modulatiile, pauzele de vorbire, intensitatea sonora, ritmul vorbirii etc. In sfera intonatiei intra si
manifestarile sonore lipsite de continut verbal, cum ar fi de ex.:, plescditul din limba, oftatul,

gemutul etc.

Aplicatii:

1. Comentati expresia ,,un gest - face cat o mie de cuvinte”;

2. Caracterizati functiile pe care le realizeaza comunicarea non-verbala;

3. Dezvaluiti caracteristicile tipurilor de comunicare;

4. Caracterizati limbajul non-verbal pozitiv si limbajul non-verbal negativ.

5. Vi s-a intamplat ca cineva sa va puna la punct ? Care a fost reactia dvs. ?

Prezentarea se termind, vorbitorul solicitd sd i se pund intrebdri. Care este parerea dvs. despre

tacerea care se lasa ?

UNITATEA DE INVATARE IV. MANAGEMENTUL CONFLICTELOR

Strucrura unitéitii de invitare
4.1.Delimitari conceptuale

4.2. Cauzele conflictelor
4.3.Tipologia conflictelor

4.4 Moduri de abordare a conflictului si rezolvarea conflictelor

Finalitatile unitatii de invatare:

Dupa ce vor studia aceasta unitate de continut, studentii vor putea:
v Siidentidice delimitarile conceptuale ale conflictelor;

Sa identifice cauzele conflictelor intr-o organizatie;

Sa depisteze tipurile de conflicte;

Sa cunoasca indatoririle tertilor;

AR NERN

S3 identifice metodele de rezolvare ale conflictelor.
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4.1.Delimitari conceptuale
Studiile efectuate de mai multi autori arata ca:
» peste 65% din rezultatele proaste ale unei organizatii provin din relatiile incordate dintre
angajati, nu din lipsa de abilitati sau motivatie a angajatilor.

» pana la 30% din timpul unui manager este consumat cu rezolvarea unui conflict

Y

42% din timp este cheltuit pe ajungerea la acorduri in situatiile conflictuale

» deciziile luate in timpul unui conflict sunt intotdeauna inferioare deciziilor luate in cadrul
cooperarii;

» cel putin 50% din toate plecarile personalului au la baza un conflict cronic nerezolvat.

Termenul de ,,conflict”:

- latinescul confligo - a se lupta, a se bate;

- conflictus ( participiul substantivat) - ciocnire, soc, cearta;

- sinonime - disensiune, disputa, cearta, scandal, lupta, razboi.

Neintelegere, ciocnire de interese, dezacord, antagonism, ceartd, discutie (violentd).

(Conform DEX-ului)

Conlflictul este si el un “ingredient cotidian al experientei noastre de viata.

» Bataie sau lupta
» Dezacord sau opozitie acuta de idei, interese

» Tulburare emotionald aparutd din ciocnirea impulsurilor opuse sau incapacitatea de
conciliere a acestora.

» Conflictul este un fenomen psihosocial tridimensional, care implici o componenta
cognitiva ( gandirea, perceptia situatiei conflictuale), o componenta afectiva ( emotiile si
sentimentele) si 0 componentd comportamentald ( actiunea, inclusiv comunicarea).

» Conlflictele sunt procese ce apar intre doua sau mai multe persoane (grupuri, organizatii,
state), atunci cand au puncte de vedere diferite, scopuri, nevoi si valori diferite si se lupta
pe resurse limitate, care ar putea fi folosite pentru rezolvarea problemelor cu care se
confrunta.

» Dupa Kolt... Conflictul este o situatie in care oamenii interdependenti prezinta diferente

in ceea ce priveste satisfacerea nevoilor si intereselor individuale si interectioneaza in

procesul de realizare a acestor scopuri.

4.2. Cauzele conflictelor
Conceptiile diferite asupra conflictului sugeraza puncte de vedere diferite asupra surselor

conflictului. Cauzele care genereaza starile conflictuale pot fi cautate atat in elementele de ordin
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psihosociologic, cat si In elementele structurale ce caracterizeazd organizatiile. Astfel, starile
conflictuale pot fi determinate de: nepriceperea unui membru al grupului de a-si indeplini
sarcinile ce i-au fost atribuite, nemultumirea fatd de modul de repartizare a sarcinilor, perceptii si
interpretdri gresite, lipsa unei comunicari deschise si oneste, relatiile interpersonale dificle,
existenta unui climat de neincredere intre oameni, agresivitatea, teama de a ldsa pe altii sa se
afirme, competitia, etc.

Un model simplu de explicare a conflictelor surprinde intr-o variantd instrumentala
contradictiile, atitudinile si comportametul partilor implicate. Din acest punct de vedere, cauzele
conflictelor trebuie privite pe toate cele trei laturi, deoarece conflictul este un proces dinamic in
care contradictiile, atitudinile si comportamentale se schimba continuu si se influenteaza
reciproc.

Cauze:

» Incompatibilitatea si diferentele. Doua elemente sunt in raport de incompatibilitate daca
fiecare il contrazice sau se opune celuilalt, daca obstructioneaza, interfereaza, face mai
putin probabila sau chiar imposibila realizarea celuilalt element. Pot constitui surse ale
conflictului unele trasaturi de personalitate( ex. Mobil vs. Inert, Extravertit vs.
Introvertit), opinii, atitudini, credinte, valori, nevoi.

» Satisfacerea nevoilor umane. Oamenii intrd in conflict fie pentru cd au nevoi care sunt
satisfacute de procesul conflictual insusi, fie ca au nevoi neconcordante cu ale altora.

» Comunicarea poate presupune conflict in doud situatii: cand este absenta (individul nu
spune ce il doare, dar acumuleaza tensiuni) sau defectuoasd (care duce la intelegere
eronatd, neintelegeri).

» Lezarea stimei de sine. Existd o serie de conduite interpersonale care pot leza stima si
imaginea de sine determinand aparitia conflictelor:

- contestarea, minimalizarea de cdtre o persoana a succeselor, realizarilor majore, sau
Critica sistematica ori doar accidentala a modului in care individul a performat o activitate
sau a rezultatului acesteia. Efectul este negativ atunci cand evaluatorul este o persoana
pretuita de cel evaluat pe linia relatiilor afective sau a componentei in domeniul din care
este valoarea atacata;

- contestarea, minimalizarea, atacarea valorilor celuilalt;

- propunerea unor sarcini cu standarde inaccesibile, care depdsesc vizibil capacitatea
persoanei, ducand sigur la esec;

- constrangerea sau manipularea unei persoane sa actioneze contrar constiintei sale.

» Conlflictul de valori. Un conflict in care sunt implicate valori este mai profund si greu de

tratat. Cand oamenii simt cd le sunt atacate valorile, se simt atacati personal.
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>

>

Conflictul de norme, nerespecatrea normelor explicite si implicite. Normele sociale sunt
standarde sau comportamente comune, acceptate de membrii grupului si asteptate de ei.
Constient sau nu, sistematic sau accidental, incalcam norme si astfel lezam, facem
atingere confortului celuilalt.

Comportamente neadecvate.

Agresivitatea. Intre agresivitate si conflict existd o relatie reciproca. Agresivitatea este fie
cauza, fie rezultattul conflictului. Marca agresivitdtii este intenfia nociva, ostila,
indreptata asupra unei persoane.

Statutul, puterea si prestigiul.

Consecintele conflictelor

Exista o serie de consecinte negative, intre care:

>

vV V VYV V

>

produc emotii i sentimente negative: furie, anxietate, teama, suferinta si agresiune;
resentimente, tristete, stres; singuratate;

confuzie afectiva si cognitiva;

imbolnaviri psihice si organice;

pot distruge coeziunea si identitatea grupului;

risipa de timp;

privarea de libertate, etc.

Conflictul nu presupune in mod obligatoriu aspecte negative: tensiune, ceartd. El presupune si o

serie de efecte pozitive:

>

vV V.V V V VYV V V¥V

>

creste motivatia pentru schimbare, combat stagnarea;

imbunatateste identificarea problemelor si a solutiilor;

creste coeziunea unui grup dupa solutionarea comuna a conflictelor;
creste capacitatea de adaptare la realitate;

oferd o oportunitate de cunoastere si dezvoltare personala;

dezvolta creativitatea;

consolideaza increderea in sine si stima de sine;

creste calitatea deciziilor;

eficientizeaza activitatea;

incurajeaza intercunoasterea, etc.

Daca conflictul este negat, reprimat, camuflat, sau solutionat de tipul de castigator-invins, acesta

poate avea o serie de efecte negative:

>
>
>

scade implicarea in activitate;
diminueaza sentimentul de incredere 1n sine;

polarizeaza pozitiile si duce la formarea de coalitii;
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> dileme morale;

» dificultati in luarea deciziilor.

4.3.Tipologia conflictelor
Tipuri de conflicte:
a. Din punct de vedere al efectelor pe care le au asupra evolutiei activitatii organizatiei

- Conflicte functionale

- Conflicte disfunctionale
b. Din punct de vedere al subiectilor aflati in conflict

-Conflict intrinsec individului

-Conflict interpersonal

-Conflict intre indivizi si grupuri

-Conflict intre grupuri
c. Din punct de vedere al continutului lor

-Conflictele esentiale ( de substanta)

-Conflictele afective
d. In functie de durata si modul de evolutie

-Conflictul spontan

-Conflictul acut

-Conflictul cronic
e. Din punctul de vedere al actorilor implicati

-Conflictele intre elevi

-Conflictele profesor- elev

-Conflictele profesori-parinti

-Conflicte intre profesori
Tipuri de conflicte din punctul de vedere al actorilor implicati:

- Conflictele intre elevi sunt determinate de atmosfera competitiva (elevii sunt obisnuiti
sa lucreze individual, le lipseste deprinderea de a lucra in echipa, increderea in ceilalti, daca nu
obtin triumful asupra celorlalti isi pierd stima de sine), atmosfera de intoleranta (lipseste sprijinul
intre colegi, apar resentimente fata de capacitatile si realizarile celorlalti, neincrederea, lipsa
prieteniei, singurdtatea si izolarea), comunicare slaba (elevii nu stiu sa asculte si sa comunice,
sa-si exprime nevoile si dorintele, nu inteleg sau inteleg gresit intentiile, sentimentele, nevoile si
actiunile celorlalti), exprimarea nepotrivita a emotiilor (elevii nu stiu sa-si exprime supdrarea sau
nemulfumirea intr-un mod neagresiv, isi suprima emotiile), absenta priceperilor de rezolvarea

conflictelor (sunt utilizate modalitati violente mai degraba decat modalitati creative), utilizarea
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gresita a puterii de catre profesor (profesorul utilizeaza reguli inflexibile, autoritate exacerbata,
atmosfera de teama si neintelegere). Acest tip de conflict poate fi aplanat prin cooperare elev-
elev, elev-clasa, elev-profesor, comunicare, toleranta, expresie emotionala pozitiva.

- Conflictele profesor-elev pot fi evitate printr-o comunicare eficienta completa, prin
luarea deciziilor in mod democratic, prin deprinderea elevilor de a-si exprima emotiile in mod
constructive. Trebuie sa se tina seama de interesele, dorintele, trebuintele elevilor in stabilirea
regulilor, sanctiunilor si sa nu se manifeste autoritarism din partea cadrelor didactice

- Conflictele profesori-parinti sunt determinate de comunicarea defectuoasa datorita
neintelegerilor, numarului mic de contacte, conflicte de valori, lupta pentru putere (prejudecati
ale parintilor bazate pe experientele anterioare, neintelegerea rolului parintilor sau profesorilor in
educatia copiilor). Solutionarea acestui tip de conflict se poate realiza prin:
informarea periodica a pdrintilor in legdtura cu realizarea obiectivelor  educationale, cu
performantele scolare ale copilului
contacte mai dese in care li se solicita parintilor sugestii si opinii
comunicare completa, clard, pe intelesul parintilor a unor aspecte referitoare la procesul
educational

- Conflictele intre profesori pot fi personale sau profesionale si pot fi aplanate prin
contacte cat mai dese cu managerii institutiei scolare, prin aprecieri in cazul unor activitati
reusite, prin manifestarea cooperarii si tolerantei fata de idei diferite.

Dinamica conflictelor

Starea latenta: in acest stadiu exista conditiile declansarii conflictului, fara ca acestea sa fie
sesizate. Caracterul limitat al resurselor, dorinta de autonomie, innaceptarea controlului, starea
de declin a organizatiei sunt cauze care pot influenta instalarea  conflictului latent.
Constientizarea conflictului: acum conflictul este cunoscut, inteles si recunoscut de catre cei
implicati. Conflictul constientizat este inca intr-o faza incipienta, cand partile nu au reactionat
inca afectiv. Mai intéi apare sentimentul de opresiune, amenintarile sunt percepute, dar ele
nu sunt considerate suficient de importante pentru a li se acorda atentie.

Acutizarea starii conflictuale consta in accentuarea starii tensionale. Conflictul este inevitabil,
dar el nu a fost inca declansat.

Declansarea conflictului: in acest stadiu conflictul se manifesta fatis si devine vizibil chiar si
pentru cei neimplicati direct in conflict

Sfarsitul conflictului: acum are loc schimbarea conditiilor initiale care au declansat conflictul;

noile conditii permit fie cooperarea, fie vor duce la declansarea unui nou conflict.
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4.4.Moduri de abordare a conflictului si rezolvarea conflictelor
Curentele de gandire prezentate, impun tehnici si modalitati diferite de solutionare a conflictelor.
Cunoscutii teoreticieni ai stilurilor de conducere bazate pe oameni si sarcini, R. Blake si J.
Mouton propun o tehnica de abordare a conflictului bazatd pe dezvoltarea unor relatii de
cooperare intre partile aflate in conflict.

» Compromis
Confruntare
Fortare

Retragere

YV V V VY

Aplanare

Compromisul presupune concesii reciproce, ambele parti obtindnd oarecare satisfactie.
Aceasta posibilitate de solutionare a conflictelor porneste de la supozitia ca exista intotdeauna o
cale de “mijloc” pentru solutionarea diferendelor, dezacordurile fiind rezolvate prin negocierea
unei solutii de compromis. Compromisul este de fapt o solutie superficiala de impacare a tuturor
partilor care presupune sacrificarea convingerilor si uneori a rationalitatii. Adoptarea acestei
metode se face mai ales atunci cind partile au puteri egale si sunt ferm hotarate sa-si atinga
scopurile in mod exclusiv.

Confruntarea este o abordare a conflictului care ia in considerare atit nevoia de
rezultate, cit si relatiile cu subordonatii. Aceasta constituie, probabil, singura cale de rezolvare
definitivd a conflictului si este utilizatd in cazul in care se accepta diferentele legitime dintre
parti, cheia solutiondrii conflictului fiind recunoasterea onesta a diferentelor. Studiile arata ca cei
mai eficace manageri abordeaza conflictul prin confruntare, pentru inceput, iar apoi incearca
aplanarea, compromisul, fortarea si, abia la urma, retragerea.

Fortarea este utilizatd indeosebi in cazul in care managerul doreste, cu orice pret,
obtinerea rezultatelor, fara a avea consideratie fatd de asteptarile, nevoile si sentimentele
celorlalti. De obicei, aceasta modalitate de rezolvare a conflictului se bazeaza pe forta de
constrangere a managerului, care utilizeaza abuziv sursele de putere pe care le detine asupra
subordonatilor sdi. Pe termen scurt, forta poate reduce conflictul, dar efectele nu sunt dintre cele
favorabile pe termen lung. Practica a confirmat ca intr-un climat de constrangere productivitatea
va scidea. In realitate, se poate ajunge la motivatia negativd a subordonatilor, lucru ce atrage
frustrari, in consecintd conflicte mai grave.

Retragerea aratd o preocupare redusa atit pentru rezultate, cit si pentru relatiile cu
subordonatii. Managerii care adoptd aceastd solutie se retrag din conflict, amind asumarea
responsabilitatilor, ignora situatiile si persoanele si este caracteristica celor lipsiti de incredere in
el ingisi.
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Evitarea conflictului presupune ignorarea acestuia in speranta ca va dispare de la sine.
Conflictul insa nu dispare, ci rdmine in stare latentd. El poate reizbucni cu o intensitate mult mai
mare daca situatia care a generat conflictul este deosebit de importantd pentru organizatie.

Aplanarea se rezuma la incercarile managerului de a multumi toate partile implicate in
conflict. In aceastd situatie sunt supraevaluate relatiile cu subordonatii si sunt neglijate
problemele ,,tehnice” ale organizatiei. Pentru cad managerul doreste aprobarea celor din jur, va
considera orice situatie conflictuald ca fiind o grava disfunctie, in consecintd va ceda in fata
celorlalti doar de ,,dragul” calmarii situatiei.

Altfel spus, aplanarea conflictului se intalneste atunci cind una dintre parti este dispusa sa
satisfaca interesele celeilalte parti, in dauna propriilor sale interese, fie pentru a obtine un credit
din partea celorlalti, fie pentru ca armonia si stabilitatea este vitald in organizatie.

Aplanarea, In schimb poate genera In viitor obstacole pentru obtinerea de performante
ridicate, mai ales in cazul organizatiilor cu rezultate mediocre.

Strategii pentru rezolvarea conflictelor intergrupuri

Solutii ce tin de comportament

1. Separarea fizica a grupurilor, reducand conflictul prin reducerea contactului

2. Admiterea interactiunii §i a intalnirii dintre grupuri, dar numai intre anumite limite,
conform unui set de reguli prestabilit

3. Grupurile sunt separate; existd persoane care joaca rolul elementului de legatura,
deoarece au statut inalt in ochii tuturor grupurilor implicate, iar atitudinile lor se potrivesc cu
idealurile grupurilor; au suficientd experientd pentru a intelege problemele fiecarui grup

Solutii ce tin de atitudini

4.Negocieri directe intre reprezentantii grupurilor aflate in conflict, asupra tuturor
aspectelor conflictuale, negocieri care au loc in prezenta unor indivizi care sunt considerati neutri
din punctul de vedere al conflictului respectiv si respectati de toate grupurile ( judecator).

5. Negocieri directe intre reprezentantii grupurilor fard prezenta unei parti neutre pe post
de arbitru

6. Schimb de membri intre grupuri astfel incat sa fie motivele de actiune ale fiecarui grup
sa fie clarificate prin perceptiile cotidiene; creste familiarizarea cu activitatea celuilalt grup; dupa
ce indivizii respectivi revin la grupul originar si prezintd ceea ce au receptat- se folosesc
negocierile directe.

Conlflictul si comunicarea sunt intr-o relatie de interdependentd, acolo unde se iveste un

conflict, cu sigurantd va exista §i comunicare.
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Comunicarea are un rol dual in ceea ce priveste managementul conflictelor, ca sursa de
conflicte si ca forma de prevenire, evitare, gestionare, diminuare ori rezolvare a conflictelor, ce
presupun abilitdti de comunicare.

In practica se apeleaza frecvent la utilizarea mediatorului sau partii a treia. Metoda este
deosebit de eficientd atunci cand cele doua parti aflate in conflict nu mai sunt dispuse la o
confruntare onesta, fiind prinse intre presiunea organizatiei si neincrederea reciproca. O a treia
persoand cu rol de mediator, va incerca sd provoace o intalnire intre parti, favorizand
comunicarea deschisa. In acest fel se reduce emotivitatea si se creeaza oportunititi egale pentru
ambele parti de a-si exprima sentimentele. Pentru a reusi in demersul sau, mediatorul trebuie sa
inspire incredere, armonie si stabilitate. Numai astfel mediatorul oferd o sansd de impacare a
partilor adverse si apoi crearea unor facilitati pentru comunicarea constructiva.

Analizand structura organizatiilor, pot fi identificate alte cdi de evitare a conflictelor.
Prima consta in reducerea diferentierilor intre departamente sau sectoare asadar, crearea unor
departamente cit mai similare unul fatd de celélalt prin pregatirea cit mai apropiata a resurselor
umane ce lucreaza in compartimente diferite. Reducerea gradului de interdependentd, a doua
solutie, poate avea efecte benefice atunci cind fiecare unitate de munca are un grad de autonomie
care ii permite functionarea optima. In fine, o altd cale de evitare a conflictului structural o
constituie cresterea resurselor alocate fiecarui departament in parte, lucru dificil de realizat in
conditiile 1n care resursele sunt tot mai limitate.

Indiferent de metoda utilizata, in relatiile interpersonale pot fi puse in practica si cateva
indrumari utile pentru solutionarea favorabild (victorie/victorie) a situatiilor conflictuale (H.

Cornelius, si S. Faire, 1989):

. formulati nevoile fiecaruia si incercati sa veniti in intdmpinarea lor;
. sprijiniti atat valorile celorlalti, cat si pe ale dumneavoastra;

. incercati sa fiti obiectiv si disociati problema de persoane;

. concentrati-va pe corectitudine, nu pe forta;

. cautati solutii creative si ingenioase;

. fiti dur cu problema, dar bland cu oamenii.

Aplicatii:

Identificati si alte definitii ale conflictelor

Exemplificati cauzele conflictelor care au avut loc la DVS. in organizatie
Gasiti o modalitate originald de clasificare a conflictelor

Realizati analiza situatiilor conflictuale ( in scris)

Prezentati modalitati de rezolvare a conflictelor

o o w D E

Argumentati interventia tertilor in solutionarea conflictelor
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UNITATEA DE INVATARE V.
MANAGEMENTUL COMUNICARII CU PERSONALITATI DIFICILE

Structura unitatii de invatare
5.1. Tipuri de personalitati dificile
5.2.Reactii nerecomandate la diverse tipuri de personalitati

5.3.Sugestii pentru managementul comunicarii cu diverse tipuri de personalitati dificile

Finalititile unitatii de invatare:
Dupa ce vor studia aceasta unitate de continut, studentii vor putea:
v' Sa determine caracteristicile tipurilor de personalitati dificile;
v" Sa identifice reactiile nerecomandate la diverse tipuri de personalitati;

v' Sa aplice strategii eficiente de comunicare cu personalitatile dificile.

5.1.Tipurile de personalitati dificile

(Dupa tipologia lui Brinkman si Kirschner)

. Tancul

. Perfidul

. Grenada

. Atoatestiutorul

. Atoatestiutorul inchipuit

. Serviabilul

. Nehotaratul

. Taciturnul

. Negativistul

. Jeluitorul

TANCUL

. Este confruntativ, furios, nerdbdator, agresiv si, mereu pe cineva gaseste vinovat.
. Puternic, asertiv, exploziv, dominator, ataca direct.
. Are temperament coleric §i este nestapanit.

PERFIDUL (viclean, fatarnic, ipocrit)
Foloseste atacul ascuns, comentariile rautacioase — facand remarce irelevante care deruteaza
persoanele; umorul lui este sarcastic, tonul muscator. Vor sa fie in atentia celorlalti; i1 supara

schimbarea evenimentelor; invinuiesc alte persoane cand ceva nu le reuseste.
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“GRENADA”
. Aceasta, dupd o perioadd de calm si liniste, mai lungd sau scurtd, poate “exploda”

nedirectionat si zgomotos cu privire la lucruri care nu au nici o legatura cu contextul prezent.

. Este agresiv, violent, are impresia ca nu este apreciat la justa valoare.

. Foloseste orice pretext pentru a se declansa.

“ATOATESTIUTORUL”

. De regula, sunt foarte competenti, asertivi §i care nu admit replica, au o tolerantd scazuta

la corectari.
. Ei vor sa-si vada obiectivele atinse, au un control riguros, nu admit discutii in

contradictoriu.

. Ideile noi le percep ca pe o provocare la adresa autoritatii si competentei lor.
. El crede ca destinul lui ¢ de a controla, domina si manipula.
“SERVIABILUL”

Doreste sa fie pe plac oamenilor, face multe promisiuni pe care nu reuseste sa le onoreze, sufera
cand nu reuseste ceva, invoca scuze si explicatii, usor cade de acord cu parerea altora. Ei vor sa
traiasca In buna Intelegere cu toti, de aceea nu vor sd ofenseze pe nimeni.

NEHOTARATUL

. Este obsedat de partea negativa a deciziei. El are multe motive pentru a nu cere ajutor, nu
doreste sa deranjeze pe nimeni.

TACITURNUL (tacut din fire)

. Este pasiv, centrat pe indeplinirea corecta a sarcinii, este frustrat. Nonasertiv, timid,
pasiv.

. Ei se retrag in sine spunand “foarte bine, faceti cum stiti voi ..” dupa care refuza sa mai
faca ceva.

NEGATIVISTUL

. Centrat pe indeplinirea corecta a sarcinii. Perfectiunea este standardul lui, devine disperat
cand cineva 1l incurca, el vede partile negative 1n tot ce-l inconjoara, demotivandu-i pe ceilalfi.
JELUITORUL

Aceste persoane simt ca lucrurile ar putea fi diferite fatd de cum sunt, dar nu au idee despre ce ar
trebui sd schimbe ca sd realizeze acea diferentd. Fiind neajutorate incep sd se planga celorlalti.
Trei lucruri 11 fac sa se vaicareze: greutatea poverilor colective, efortul facut sa vorbeasca despre

tot ce il deranjeaza; sentimentul inutilitatii.

5.2.Reactii nerecomandate la diverse tipuri de personalitati

Reactii nerecomandabile la asaltul TANCULUI:
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e Contraatacul. Tancul va escalada asaltul, construind o alianta impotriva dumneavoastra.

o Defensiva. Puteti sd va aparati, sd explicati sau sd va justificati pozitia. Tancul vrea
rezultate, nu scuze. El nu este interesat sa va asculte, ba mai mult, aceasta il supara si mai
mult.

e Supunerea umild, din slabiciune sau teama. Teama este un semnal sigur pentru el ca
atacul sau este justificat.

Reactia nerecomandabila la atacul PERFIDULUTI:

e retragere, atitudine defensiva, de aparare;

e cxprimarea neplacerii, pentru cd aceasta il stimuleaza cel mai mult;

e sentiment de revolta sau umilinta.

e nu i spuneti ce va suparat cel mai mult in fapta, atitudinea lui.

Reactii nerecomandabile la atacul GRENADEI:

e Tendinta de a fi la fel de agresiv si violent.

e Raspuns exploziv.

e Tendinta de parasire discreta a terenului.

e Aversiune/repulsie de la distanta.

Reactii nerecomandabile in relatia cu SERVIABILUL:

e Blamarea si punerea lui 1n situatii jenanta.

e Nu-i cereti sa-si onoreze promisiunile.

e Nu stabiliti termeni concreti $i rigizi pentru activitatile ce urmeaza sa le faca.

Sugestie nerecomandabili cu NEHOTARATUL

vvvvv

e Iritarea. Ascundeti faptul ca ceva va irita in comportamentul lui.
Reactii nerecomandate cu TACITURNUL
e Tendinta de a deveni agresiv, dorinta de a-1 “scutura” putin.
e Nerabdarea, iritarea si aversiunea verbala. El va evita conflictul si dezacordul.
Reactii nerecomandabile cu NEGATIVISTUL
e Tendinta de a-l contrazice si de a-i ardta ca situatia nu este atat de neagra pe cat pare.
e Tendinta de a-1 dispretui, de a-i intoarce spatele.
e Nerabdarea.
e Identificarea vinovatului
e Efortul de a-l convinge.
Reactii nerecomandabile in relatia cu JELUITORUL
e Nu fiti de acord cu el, in caz contrar 1l faceti sa planga.

e Nu il contraziceti — va incepe sa vorbeasca despre aceleasi lucruri.
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e Nu iIncercati sa rezolvati problemele in locul lui.
e Nu intrebati de ce vi se plange tocmai dumneavoastra.
Reactii nerecomandabile la atacul ATOTSTIUTORULUI
e Incercarea de a demonstra ci si dumneavoastrd sunteti atoatestiutor.
e Tendinta de a riposta, contestandu-i autoritatea.
e Trairea de resentimente fata de el.

e Atacarea ideilor sau tendinta de a abandona, da a accepta reprosurile si de a va retrage.

5.3. Sugestii pentru managementul comunicarii cu diverse tipuri de personalitati dificile
TANCUL
e Dobanditi-i respectul, dovediti-i ca sunteti puternic.
e Nu dati inapoi.
e Tancul nu ataca oamenii pe care 1i respecta.
. intrerupe‘;i atacul rostindu-i numele, titlul.
e Formulati aserfiunea — Eu, ascultati-1 cu atentie, folositi formule de tipul: “Eu vad ...”,
“Din punctul mei de vedere ...”
e Stati pe loc, nu va schimbati pozitia, priviti-l in ochi.
e Lasati-l sa aiba ultimul cuvant, anuntati-1 ca veti vorbi cu el cand se va calma.
e Cum procedam cand acuzatiile tancului sunt corecte:
e Admiteti greseala dvs.
e Precizam succint ce ati invatat din experienta aceea.
e Afirmati cd veti proceda altfel in viitor pentru a evita repetarea situatiei.
Sugestii pentru managementul conflictului cu PERFIDUL.:
¢ Indiferenta.
e Curiozitatea amuzanta orientata spre autor.
e Opriti-va, priviti-1, repetati-i spusele.
e Fiti asertivi, adresati intrebari de informare, directe.
e Pregititi o relatie normala pe viitor (“Pe viitor, dacd apar probleme, vino sa discutam,
promit sa te ascult.”)
Sugestii pentru managementul conflictului cu GRENADA:
e Captati-i atentia prin a-i rosti numele, dar cu atentie, sd nu pareti agresiv, mai bine sa
pareti prietenos.
e Ascultati cu atentie si folositi ecoul pentru a-i dovedi interesul.

e Gasiti momentul potrivit pentru a-1 intreba ce la deranjat asa tare.
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Oferiti-i sprijinul si atentia de a-| asculta.

Sugestii pentru management: “ATOATESTIUTORUL”

Dovediti rabdare.

Pregétiti-va bine ceea ce aveti de spus sd nu comiteti nici o eroare.
Dovediti-i respect pentru ceea ce spune. El trebuie sa simta ca il ascultati.
Folositi “ecoul” de mai multe ori. Dati-i importanta.

Sprijiniti-va pe ideile lui.

Folositi pluralul “Noi” in loc de “Eu”

Sugestii pentru managementul conflictului: “SERVIABILUL”

Incurajati-i sa vorbeasci si practicati ascultarea activa.
Aratati-i ca apreciati sinceritatea.

Ajutati-1 sa-si organizeze timpul si activitatile.
Aratati-i lucrurile care il incurca.

Asigurati-va ca isi va onora promisiunea.

Managementul conflictului: NEHOTARATUL

Nu-1 grabiti sa ia hotarari.
Analizati Tmpreuna optiunile si obstacolele.
Asigurati-va cd a luat o decizie buna.

Promovati ideea unui viitor mai bun pentru amandoi.

Sugestii pentru management: TACITURNUL (ticut din fire)

Rezervati-va timp mult pentru a obtine o informatie.
Adresati intrebari deschise.

Glumiti pe seama tacerii lui.

Ghiciti ce gandeste, asta 1i face placere.

Creati un mediu de relaxare, de incredere si deschidere.

Sugestii pentru management: NEGATIVISTUL

Permiteti-le sa fie negativiste.

Aratati-va interesat de ce spune

Oferiti-le sansa de a se orienta pozitiv.

Folositi negativismul lui pentru a ob{ine un raspuns pozitiv.

Dati-i de inteles ca sunteti deschis la ideile lui si ca asteptati sa vina cu noi solutii.

Sugestii pentru managementul conflictului cu JELUITORUL

Incercati sa particularizati situatia pentru a-1 impiedica sa generalizeze.

Intrerupeti-1 si cereti clarificari.
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e Directionati discutia spre gasirea de solutii.
e Prezentati-i cu tact viitorul si dati indirect, cateva solutii.

e Puneti capat discutiei

Aplicatii:

1.Identificati personalitati dificile in institutiile DVS. Caracterizati aceste tipuri de personalitati

dificile;

2. Simulati un conflict si identificati reactiile nerecomandate la diverse tipuri de personalitati;

3.Exemplificati aplicarea strategiilor eficiente de comunicare cu personalitatile dificile.

UNITATEA DE INVATARE VL INTERPRETAREA
LIMBAJULUI CORPULUI. TINUTA

Structura unitatii de invatare

6.1. Despre pozitia stand in picioare

6.2. Despre pozitia sezand. Trunchiul (bust/tors, umeri si bazin)
6.2.1. Picioarele in pozifia sezand

6.2.2. Picioarele si scaunul

6.3. Despre mers

6.4. Despre pozitia culcat

Finalititile unitatii de invatare:
Dupa ce vor studia aceasta unitate de continut, studentii vor putea:
» Sa dentifice aspectele tinutei;
» Sa caracterizeze diverse tipuri de tinuta in pozitia stand in picioare;
» Sa interpreteze diverse pozitii sezand;
» Sa determine principalele tipuri de mers si semnificatia lor;

» Sa interpreteze pozitia persoanelor in timpul somnului.

Tinuta:

SEMNALELOR

Prin aceasta intelegem atat tinuta pe care un om o adopta intr-un anumit moment,

cat si miscarile care modifica, respectiv influenteaza pozitia corpului, cum ar fi, de

exemplu, deplasarea greutatii corpului prin aplecarea inainte sau inapoi, balansul pe

varfuri si pe cdlcaie, pozitia picior peste picior etc.
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6.1. Despre pozitia stand in picioare

Primul lucru asupra caruia trebuie sd ne Indreptam atentia este modul in care
oamenii isi deplaseaza greutatea corpului. Sta drept omul pe care il studiem (fara, insa,
a fi rigid), sau greutatea corpului sdu este deplasata in fata sau in spatele bazinului?
(Daca aveti vreun dubiu, trasati o linie imaginara de la bazin in sus; la o pozitie
dreaptd, urechea se afla cam pe aceasta linie, chiar si daca spatele ar fi putin adus).

Teoria limbajului corpului exprima, de fapt, ceea ce se spune si in popor: cu cat
cineva se tine mai drept, cu atat mai verticala este si tinuta sa morala. Tot astfel, un om
este fie nesigur (inclinare in fatd), fie increzut (inclinare spre spate). Cu toate acestea,
se recomanda precautie la aceste aprecieri. Multe persoane foarte inalte s-au obisnuit cu
0 pozitie usor inclinatd 1nainte, pentru cd nu vor sa se uite mereu ,,de sus". La fel,
oamenii foarte mici de staturd au invatat sa adopte o pozitie inclinata usor spre spate,
pentru a nu trebui sa ridice tot timpul capul. Prin urmare, in ceea ce priveste aspectul
discutat, tinuta corpului poate reprezenta un semnal, dar numai unul. Abia cand si alte
aspecte intaresc impresia formata, se poate presupune ca intelegem semnalele cuiva. Un
al doilea aspect de acest fel, la care putem fi atenti, este caracterul deschis, respectiv
inchis, al tinutei. Prin aceasta se face referire la zona gatului si a toracelui. Din vremuri
imemoriale, orice fiinta 151 apdra instinctiv carotida (doud artere principale, ramuri ale
aortei, situate de o parte si de alta a gatului care transportd sangele de la inima la cap),
in caz de pericol. Omul face acest lucru ridicAndu-si umerii si/sau tragandu-si capul
intre umeri. In anumite situatii, se ascunde (suplimentar) in spatele bratelor, respectiv al
unui obiect (de exemplu, un dosar), pe care il foloseste ca pe un scut (Fig. 1). Cu
siguranta cunoasteti oameni care, in acest sens, nu se ascund aproape niciodata sau care,
dimpotriva, se ascund in mod cronic. Unul umbla prin firmd purtand dosarul la vedere,

avand o atitudine deschisad (Fig. 1A), altul are o atitudine inchisa (Fig. 1 B).

Atitudine deschisi Atitudine inchisa
in purtarea dosarului in purtarea dosaruhui
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Fig. 1.

Contrariul ultimei tinute mentionate il observam la un infumurat. In acest caz,
omul emite semnale indicand cat de sigur pe sine se simte. Sau poate vrea sd capete
aceastd siguranfd tocmai prin aceastd {inutad? De aceea, un astfel de om trece adesea
drept ,,arogant" in fata celorlalfi. Din acest motiv, numim tinuta dreaptd si {inuta
deschisa. Ea semnalizeaza atat un caracter deschis fata de ceilalti si fatd de lume, cat si
0 pozitie gratie careia se poate reactiona in ambele directii, in functie de imprejurari.
Deci si o tinuta flexibila!

Dar tinuta se mai asociaza si cu alte semnale, de pilda cu felul in care cineva ne

priveste (sau nu ne priveste).

Fig. 2

Tinuta A, pe care am desemnat-o drept ,,increzutd", produce abia atunci aceastd

increzu deschis inchis

impresie, cand, simultan, directia vizuala merge de sus in jos. Si anume, inregistram la
celalalt un ,,sentiment-de-cu deasupra, - tu-dedesubt”. Interesant ni se pare faptul ca
existad tendinta de a se enerva din cauza unei tinute ,,increzute" a altcuiva. Poate ca ar
trebui sa ne para rau de cineva care este nevoit sa adopte aceasta tinutid. Mairetia,
atunci cand o are cineva cu adeviarat, nu mai trebuie demonstrata in mod special, dupa
parerea mea!

Tinuta B, pe care am desemnat-o drept ,,deschisd", se asociaza, de obicei, cu o
privire dreapta (producand impresia de caracter deschis). Asadar, sesizdm acest semnal

nu ca pe unul negativ, in afara de cazul in care celdlalt ne ,,fixeaza" cu privirea.
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Tinuta C, numita in general ,,tinuta umild", se asociaza fie cu o privire de jos in
sus, fie cu lipsa unui contact vizual. Receptim ambele atitudini, dar cum le receptam?
Existd oameni carora le place tinuta umila a altora si oameni care nu se simt bine cu un
astfel de interlocutor. Adoptarea tinutei umile este ceva dezagreabil, s-ar putea spune,
care se recomanda fata de unele autoritati, atunci cand se doreste sa se obtina ceva...

Ceea ce mai putem studia la tinuta unei persoane, este daca aceasta sta liber, fara
a se tine de ceva sau dacad este in cdutarea unui sprijin. Existd oameni care mereu
trebuie sa se rezeme de ceva. Altii, dimpotriva, nu se folosesc de mijloacele de sprijin,
chiar i cand acestea exista. Acest lucru il puteti observa cel mai bine la un bufet expres
sau in unele baruri. Din nou, limba populard ne da un indiciu, cand spune ca cineva ar
avea nevoie de sprijin. Pentru cd un om care ,,std in scheletul sau", se sprijina pe centrul
sdu de greutate sau se simte sigur prin faptul ca este foarte cu picioarele pe padmant", va
dori, totusi, cateodatd - in nici un caz permanent - sd se sprijine.

Acest aspect poate fi observat foarte bine la profesori, la conferentiari sau la
oratori. Unii vorbitori se agata, pur si simplu, de tribuna, altii par sa ,,se tina bine", in
mod normal, de pozitia lor, iar altii stau, in cea mai mare parte a timpului, fara sa se
sprijine. Cand una dintre aceste poze exprima o t{inutd obisnuitd, atunci se presupune, in
general, ca aceasta tinutd uzuala reflecta si {inuta interioard a individului.

Un alt aspect al pozitiei stand in picioare (ca si al pozitiei sezand) este distanta
pe care o luam fata de (sau de la?) celalalt.

De asemenea, poate fl interesant sd observam cat de (ne)linistit este cineva

atunci cand sta in picioare. Se agita incoace si incolo, se leagand pe varfuri si pe calcaie
sau se sprijina solid pe picioare?
In pozitia stand - Soldurile care se balanseaza In general, daca interlocutorul tdu, stand in
picioare, isi balanseaza fard incetare bazinul de la dreapta la stdnga sau inainte §i inapoi,
inseamna ca abia asteapta sa plece sau sa te vada plecand. Miscarile bazinului exprima dorinta sa
de a pune distanta intre tine si el. In prezenta unei asemenea balansari, ar fi mai bine sa nu insisti
si sd pui capat discutiei. Postura persoanei care isi mutd Intreaga greutate pe un singur sold
poate, ocazional, sd exprime acelasi lucru, desi in acest caz este vorba deseori despre o postura
destinatd odihnirii corpului.

in planul seductiei,
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Unduirea soldurilor este o miscare destinatd sa atragd privirea

- celuilalt asupra propriului bazin si, in consecinta, asupra sexului si a

feselor. Constient sau nu, este un gest de provocare sexuald; un gest
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Atunci cand o persoana 1si incruciseaza picioarele in pozitia stdnd, inseamna ca nu se simte in
largul sau, este timida sau rezervata.

Picioarele incrucisate, cu laba piciorului innodata in jurul unei glezne

Postura esentialmente feminind, laba piciorului Tnnodatd in jurul unei glezne, in pozitia stand,

este dovada unei hipertimiditdfi. Persoana respectivd este introvertitd si vei avea fara indoiald

mult de furca pentru a o determina sa iasa din puternica sa rezerva.

Labele picioarelor: Batiile marunte din picior

Atunci cand interlocutorul tau incepe sa bata marunt din picior, iInseamna ca s-a saturat,

nu mai suportd. Spusele tale sau tu insuti 1l agasati cumplit. Exasperarea sa se manifestd in aceste
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batai din picior, si ai face bine sa incerci sa descoperi ce anume il aduce 1n aceasta stare, inainte
sd te lase vorbind singur sau, mai rau, sa-si lase furia sau frustrarea sa izbucneasca.

Aceste batai marunte din picior se produc deseori atunci cind o persoand se simte 1n pozitie de
inferioritate fata de interlocutorul sau, chiar daca acesta din urma nu a facut nici un gest si nu a
rostit nici un cuvint pentru a provoca aceasta stare.

Ridicarea in varful picioarelor

Daca, in timp ce-ti vorbeste, interlocutorul tau se ridica pe varfurile picioarelor, cel mai adesea
intr-un soi de balansare verticald lenta, incearca sa intelegi ce anume asteapta de la tine. Exista,
in discutia voastra, ceva ce el nu reuseste sa priceapa. Existd un decalaj intre nivelul tau de
limbaj si al sau. Acest decalaj se poate situa in planul cuvintelor, al gesturilor sau al ideilor. Daca
balansul vertical nu inceteaza, intrevederea voastra risca sd sfarseasca in coadd de peste si,
adesea, cu o neintelegere.

Piciorul indicator

In prezenta mai multor persoane, poti cunoaste dorintele masculine (sexuale sau pur si
simplu de comunicare) observand directia indicata de varful piciorului lor, al celui care este mai
in fatd; dacd Claude 1si doreste sa o seduca pe Estelle, varful piciorului sau va fi indreptat spre
ea. Daca Denis il ascultd vorbind pe Dan, dar cu Alexei ar vrea de fapt sa discute, piciorul sau va
avea varful indreptat in directia lui Alexei.

In mod curios, s-ar parea ci acest indiciu al preferintei este apanajul barbatilor; in cazul

femeilor, trebuie observata mai mult orientarea proeminentei osoase a gleznei.

6.2. Despre pozitia sezand. Trunchiul (bust/tors, umeri si bazin)

Bustul/torsul si umerii

La femeie, bustul este expresia propriei feminitati, in timp ce la barbat, unde vom vorbi

......
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mama, de tatd, de amant sau de amantd, e vorba deseori despre un loc unde e bine sa-ti culci

capul. Sediu al emotiilor, bustul isi are propriile miscari, iar dintre acestea, inclindrile sale sunt

cele purtatoare de mesaje.

1. Bustul aplecat in fata

Atunci cand bustului interlocutorului tau se apleaca in fata, in timp
ce conversati, existd sanse mari sd fie vorba despre o manierd de a se
angaja mai puternic in dialog, de a se implica mai mult. Este postura celui
care, adesea in mod inconstient, vrea sa-si apropie o parte a corpului de al
tau, ca pentru a auzi si a intelege mai bine ceea ce i spui.

Pe de alta parte, un bust aplecat Tnainte poate exprima si o tendinta
combativa, un acces de agresivitate. Va trebui sa fii Tn masura sa percepi
cu usurintd aceastd stare negativa, observand privirea si buzele interlocu-
torului. Dacd prima este durd, iar cele din urma stranse, grabeste-te sa
dezamorsezi aceasta situatie tensionata.

In plus, pozitia bustului aplecat in fatd poate semnifica faptul ci
interlocutorul tau este pe punctul de a pleca. Daca iti semnaleaza intentia

de a te pardsi INAINTE de a se ridica, inseamna ca discutia voastra 1-a

satisfacut, ca e multumit de tine si de el. Dimpotriva, dacd adoptd aceastd posturd, cu bustul

aplecat in fatd si mainile pe genunchi, fara nici un preaviz, in mijlocul unei conversatii, Inseamna

ci vrea si plece acum. Intr-un astfel de caz, ai de ales: ori schimbi
subiectul, daca crezi ca acesta este cauza dorintei sale de a disparea cat
mai iute, ori te ridici tu insuti pentru a-i indica astfel ca intrevederea s-a
incheiat. Aceasta din urma atitudine este in general aceea a persoanelor
care vor sd pastreze 1n permanentd controlul §i care preferd sa-si
trunchieze discursul decat sa suporte afrontul (insultd) de a-1 lasa
trunchiat de altcineva.

Pentru a incheia, sd mai notdm ca o persoana aflata pe punctul de
a te concedia, de a-ti arata usa, de a te zvarli afard, va adopta aceeasi
pozitie. Dar, cum nu se intdmpla prea des ca o concediere asa
intempestiva (neprevazuta) sa se faca fara indicii prealabile, rareori

semnificatia acestei posturi poate fi confundata cu alta.

In planul seductiei, daca te afli in plind operatiune de fermecare

A )

Yy

a partenerului de discutie, iar acesta isi apleaca pieptul spre tine, vei fi indreptatit sa crezi intr-0
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tentativa de apropiere, chiar intr-un fel de ofranda (prinos, dar) de sine. De altfel, iti poti

confirma aceasta ipoteza observandu-i dilatarea pupilelor si ritmul respiratiei.

2. Bustul retras spre inapoi

Daca interlocutorul tau isi trage bustul spre inapoi, intr-o pozitie de repliere, Tnseamna ca se

disociaza de ceea ce se spune. Este un gest de neimplicare prin excelenta.
Prin acest gest de recul, cel din fata ta se indeparteaza fizic de tine, mareste
distanta care va separa pentru a-si exprima dezinteresul sau dezangajarea.

3. Bustul incovoiat, umerii cazuti

Exemplu:

Jeanne se afla intr-un bar, impreund cu vreo zece prieteni.

Si-au petrecut seara dansidnd si band, iar acum, la ora doud
dimineata, nu-si mai doreste decat un lucru: sa se strecoare in asternuturi
curate si... s doarma! Iatd insd ca ceilalti decid sd meargd sa manance.
Fiindca e venita in vizitd la sora ei si nu are propria masind, Jeanne stie ca

va trebui sa-i urmeze, caci pentru taxi nu prea are bani. Umerii 1i cad, bustul

y)

1 se incovoaie : ,,0, nu...! isi spune. E abatuta... Asa cum se va remarca, oboseala si deceptia sunt

cele care provoacd aceastd ,tasare", in timp ce sentimentul de Infrangere este perceptibil in

postura capului aplecat.

4. Bustul si umerii drepti

Daca, in imaginea precedentd, din aplecarea umerilor si curbura bustului se puteau citi

dezamagirea si oboseala, din cea de aici se va citi exact opusul.

Cand un individ incearca un sentiment de mandrie sau de

satisfactie, cand este multumit de sine, cand doreste sa-si scoatda
silentios 1n evidentd demnitatea sau cand are un sentiment de
intrepiditate (curaj, indrazneald) in fata unei persoane ori a unui
eveniment, 1si va bomba torsul si-si va indrepta umerii. Este, intr-

un fel, postura cuceririi, ba chiar a victoriei.

Totusi, poate fi vorba si despre o posturd adoptatd dintr-un /

elan de a se proteja de un atac sau de o insultd. Omul, de la cel mai
mic la cel mai mare, de la cel mai slab la cel mai puternic, femeie
sau barbat, aflat pe punctul de a combate (fizic sau psihologic), isi

va bomba astfel torsul. \

"IN

N

Atunci cand situatia de infruntat este de tip fizic, iar

individul sta in picioare, in afara faptului ca bustul si umerii i se Indreapta, mainile 1 se posteaza
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instinctiv pe solduri, intr-o posturd de atac. Este o posturd a determinarii, a vointei sau a

agresivitatii. Este postura provocarii aduse de o situatie, o competitie sau un obstacol.

5. Ridicarile din umeri

Ridicatul din umeri poate avea diferite semnificatii. Trebuie sa se tind seama de contextul
in care este facut acest gest, de viteza de executie si de cuvintele sau mimica ce il insotesc.
O ridicare rapida a umerilor exprima in general iritarea. Persoana pe care ceva sau cineva
0 agaseaza (enerveazd) va face acest gest ca pentru a se debarasa de sursa agasarii sau de intrus.
O ridicare lentd a umerilor poate avea numeroase semnificatii. Este un gest ce poate
exprima indiferenta, ignoranta, detasarea si, uneori, descurajarea. Poate sa Tnsemne:
- Ce ma priveste pe mine asta?
- Nu stiu! { N ?")
- Putin imi' pasa ! {L{?{

- Sunt satul pand-n gat! 4

Bazinul

Sediul organelor genitale, bazinul se refera si la sezut (la fese) si la solduri.

In pozitia sezand. Bazinul aplatizat

Bazinul aplatizat se refera la acea posturd cel putin nonsalantd a persoanei care este aproape
culcata pe scaun, cu capul sprijinit confortabil pe spatar, cu picioarele intinse, uneori chiar pana
la a-ti invada zona intima. Individul care isi permite sa adopte o asemenea postura in prezenta ta,
cu exceptia cazului in care se numara printre apropiatii tai, demonstreaza lipsa de respect fata de
tine. Postura sa te avertizeaza ca ai in fata o fiintd ce practica o remarcabila detasare. Nu astepta
de la aceastd persoand, atunci cand std asa tolanitd, o implicare prea mare. Este o postura de

repaus, chiar de lene.
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Bazinul pe tablia scaunului
Pozitia sezand, cu bazinul bine sprijinit pe tdblia scaunului, demonstreazd o respectare
scrupuloasa a regulilor politetei si a convenientelor. Cu cat bazinul interlocutorului tdu este mai

lipit de tablia scaunului pe care sta, cu atat mai mari sunt rezerva si formalismul sau.

Daca urmaresti sa-1 atragi de partea ta, sa-si schimbe parerea, sa
accepte o actiune riscantd, atunci va trebui sd-1 faci mai intdi sa se

decontracteze putin.

6.2.1. Picioarele in pozitia sezand

Incrucisari ale picioarelor

Exista patru variante principale de incrucisare a picioarelor, in

pozitia sezand.

incrucisarea la nivelul genunchiului /—-—\L

Este tipul cel mai obisnuit de incrucisare, cel pe care educatia aleasa 1-
a inculcat femeilor si pe care multi barbati 1-au adoptat. Este dificil sa-i
atribuim o semnificatie precisa, intrucat a devenit, pentru un mare
numar de persoane, o posturd spontana, cea care se adopta din oficiu in

societate, In cadrul unei intrevederi, la restaurant etc.

Acest tip de incrucisare va trebui deci studiat in functie de alte elemente

gestuale.
incrucisarea la nivelul coapsei
(cind o glezna este asezata exact pe genunchi)

La fel ca in cazul precedent, acest tip de incrucisare, intrucit imbraca doud semnificatii
opuse, va trebui sd fie studiat in functie de alte elemente gestuale.

Prima interpretare ce poate fi datd acestui tip de incrucisare a picioarelor este aceea a
unei Inchideri medii: interlocutorul nu este complet inchis fata de tine, dar nu este incd deplin
increzator. Conversatia voasra ii provoaca o anume nervozitate.

In al doilea caz, pentru ci este vorba despre o posturd adoptata de foarte multi vreme de

catre barbati si, de cand pantalonii sunt admisi, si de catre femei,

acest tip de Incrucisare trebuie acceptat ca o dovada de stare de bine

si de destindere. \ \

incrucisarea la nivelul gleznelor sau al labelor picioarelor \\
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Incrucisarea la nivelul gleznelor, in calitate de incrucisare (deci, repliere si inchidere), poate fi
analizata la limita ca un fel de minibaraj compus in principal dintr-un pic de nervozitate si un pic
de ezitare.

Totusi, daca tot restul corpului este decontrac- tat, bazinul este departat de tablia scaunului,
picioarele sunt intinse, atunci trebuie sa vedem in aceastd posturd imaginea insasi a repausului, a
destinderii si a starii de bine.

Dubla incrucisare sau picioarele innodate

Daca te afli iIn compania unei persoane care adopta aceasta posturd a dublei Incrucisari a
picioarelor, vei avea mult de lucru pentru a-i insufla incredere, intrucit se prezinta ca o veritabila
fortareata.

Este posibil, desigur, ca tu (tu, vorbele tale, gesturile tale) sa fii responsabil de
nervozitatea sa intensd, dar adesea, in acest tip de inchidere, este vorba mai curand despre o
problemi legati direct de persoana inchisi. Intr-un atare caz, dubla incrucisare este deseori un fel
de gest de autoprotectie.

Picioarele incrucisate, cu laba piciorului agitandu-se

Laba piciorului sau gamba care se agitd constituie aproape b_[, \
intotdeauna un semn de dorinta sau de nerabdare de a pleca, de a fi in
alta parte.

Totusi, citeodatd, poate fi vorba si despre o reactie de nervozitate la

ceea ce se spune sau se intimpla. In acest din urma caz, laba piciorului

nu se agita decit atat timp cat dureaza cauza stresului.
Picioarele intinse partial

in timpul unei intrevederi in care interlocutorii sunt in largul
lor, picioarele se destind putin cite putin si se Indeparteaza de scaun.
Aceasta Inseamna, 1n general, cd Increderea s-a instalat si ca fiecare se

simte egalul celuilalt. Totusi, dacd numai unul dintre cei doi

interlocutori isi intinde picioarele, in timp ce celdlalt le mentine

aproape de scaun, inseamna ca primul are, fatd de ce de-al doilea, un

sentiment de superioritate. \

Picioarele intinse total {

Fereste-te sa-{i etalezi picioarele in toata lungimea lor, caci
asta antreneaza rapid acea postura indolenta, ce este perceputa, cel

mai adesea, ca o lipsa de respect si de politete. J
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Daca, in cursul unei conversatii, interlocutorul tau isi intinde astfel picioarele spre tine, a-i de-a
face cu acea tentativa, inconstientd, de a-ti incdlca teritoriul, de a patrunde in sfera ta de
intimitate.
6.2.2. Picioarele si scaunul

Asa cum tocmai am aratat, picioarele intinse denota in general o lipsa de jena evidenta. A
contrario, atunci cind picioarele interlocutorului tdu sunt stranse sub scaun, inseamna fie ca are o
fire timida si rezervata, fie ca exista cateva elemente ale discursului tdu care ii scapd, care nu

sunt suficient de clare. Daca, in plus, gleznele ii sunt incrucisate sub

scaun, atunci te afli in prezenta unei persoane introvertite si care se

simte destul de rau in propria piele.

N —

Pe de alta parte, incrucisarea gleznelor cu picioarele scaunului
dovedeste lipsd de incredere in sine. Picioarele scaunului joacd aici
rolul centurii de siguranta sau al vestei de salvare. Este postura 1

persoanelor care nu-si asuma riscuri si pentru care speculatia, progresul

si experientele noi nu prezintd nici o atractie.

\
J

6.3. Despre mers

Mersul
Mersul ca modalitate de deplasare este definit ca: "a te deplasa pe propriile picioare, in pozitie
verticald" sau prin "a parcurge o anumita distan{a cu ajutorul picioarelor". Cele mai importante
aspecte ale unui mers sunt urmatoarele:
» tempoul;
lungimea pasului;
tensiunea miscarii;

>

>

» tinuta trunchiului si a capului,

» cat de dreapta este traiectoria migcarii;
>

migcarea cu pas masurat;
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» pozitia varfurilor picioarelor;
» tactul si ritmul.

Existd autori care considera cd directia privirii unui om mergand spune foarte
mult despre acesta. Astfel, un extravertit priveste inainte, atdt spre drumul pe care
merge, cit si la ceea ce i se pare interesant in drumul sdu. In timp ce un introvertit
priveste mai curand ,,inlauntrul” sau. Merge cu capul plecat si nu percepe nici drumul,
nici obstacolele din calea sa (alte persoane sau lucruri interesante) [21,33,77].

Si felul in care cineva isi duce picioarele poate avea efectul unui semnal. O
persoand care aratd precum un ,cocostarc pe araturda", isi trage genunchiul inainte,
astfel incat primul punct al corpului care iese in evidentd, ca sd spunem asa, este
genunchiul. Aceastd manierd de a merge este corelatd cu precautia, respectiv cu
nesiguranta. In acest fel ar merge, de pilda, un soldat pe un teren minat sau cineva care
s-ar teme sa nu se izbeasca de ceva pe intuneric.

In contrast cu acest stil de mers, se poate umbla si cu varfurile picioarelor
aruncate inainte. In acest caz, se calcd apasat pe calcaie, spre deosebire de ,,mersul
cocostarcului”, la care trebuie sd se calce pe toatd talpa (centrul de greutate fiind in
partea anterioara a talpii).

Prin urmare, mersul cu varfurile in sus este un mers puternic, care ocupa spatiul.
Asa merge cineva cdruia nu 1i este fricd sd nu se rdneascd. Cineva care are un tel precis
de indeplinit, cineva care se gribeste. Cele mai potrivite puncte de observatie sunt
pietele, garile, iesirile de la biserica dupa slujba, cat si soselele in orele de varf.

Mersul in doi sau in mai mulfi poate fi, si el, revelator. Unii autori pretind ca,
atat capacitatea de transpunere in situatia altuia, cat si egoismul, pot fi exprimate prin
modul in care cineva merge impreuni cu una sau cu mai multe persoane. Ii pasi
respectivei persoane dacd celilalt merge prea repede sau prea incet? Isi di micar
seama, cand altii au ramas mult in urma, pentru ca nu pot tine pasul? Trebuie sd fie
rugata, in mod repetat, sa tind seama si de ceilalti?

Dar, intrucat cea mai mare parte a timpului o petrecem sezand atunci cand
suntem 1mpreund cu alte persoane, vom folosi mai multe elemente de interpretare
pentru acest aspect.

Functie de intensitatea diferitelor aspecte ale mersului, se pot deduce scopul, valoarea si
posibilitatea de orientare. O crestere a lungimii pasului i a tempoului indica atingerea mai rapida

a tintei si, totodata, aratd dorinta, nerabdarea de a ajunge la {inta.
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Alte tipuri de mers sunt: marsaluitul; hoinadreala; mersul egal; tararea picioarelor; pasitul; mersul
agitat si neglijent etc. Felul in care merge cineva pe drumul sau depinde de ce are 1n fata si de
scopul propus.

Tipurile de mers:

» Mersul ritmic. La acest mers, pasul este mai putin orientat spre o anumita tinta si mai
mult avantat si de entuziasm. Astfel, rezultd un mers alert, expresie a bucuriei, a trairilor
placute a unei situatii de moment.

» Mersul sacadat. (cu intreruperi scurte, bruste si dese) Acest tip de mers apare atunci
cand sunt activate motivele care aduc brusc, in prim plan, o {intd anumita in detrimentul
mediului inconjurator. Cel ce merge sacadat este posibil sa fi reactionat la un stimul, iar
acum se Indreapta cu siguranta catre o anumita tintd. Mersul sacadat apare si la persoana
care merge ritmic dar isi aduce brusc aminte ca mai are ceva urgent de rezolvat.

Acest tip de mers poate sa devina ritmic atunci cand obiectivul propus dispare, pentru un timp,
din planul apropiat al gandurilor.

» Mersul cu trunchiul teapan. Cine merge astfel si isi accentueaza pasul produce o
impresie de persoana "intepatd" sau "tantosd" exprimand mandrie, orgoliu, aroganta.

Daca pasii sunt stapanifi, plini de putere si arcuifi si daca recunoastem echilibrul in miscare,
atunci mersul exprima siguranta de sine si constiinta propriei valori. Persoana care merge astfel
paseste cu fermitate, cu mandrie.

Dacd mersul este neconvingdtor, chiar dacd avem vointa de a pasi, dar nu putem concretiza
miscarea, atunci capdtd un aspect teatral. Vointa incapabila sa se impuna face ca pasii sa fie mai
mici decat ar trebui sa fie la o pasire corectda, demascand in acest fel contrafacerea mersului.

» A merge repede sau incet. O persoand merge repede sau incet, functie de forta de care
dispune si de temperament. Chiar si motivatiile de scurtd duratd pentru atingerea unei
anumite tinte au efect de marire a pasului.

Drumul la capatul caruia ne asteapta o premiere este parcurs mai repede decat cel la capatul
caruia ne asteapta ceva neplacut.

» Mersul cu "pasi de urias". Acest tip de mers indica extraversie, dorinta de a atinge cat
mai repede o tintd, rdvna, neoboseala si capacitatea de a trata in foita.

Persoana care face o miscare cu pasi foarte mari, insotitd de pendularea bratelor sau a
trunchiului, este intuitiva si nu se lasa influentata de altii.

Daca bratele se misca sacadat, apare o miscare de marsaluire. Cand pasii devin mai mari,
problemele legate de mentinerea echilibrului isi gasesc rezolvarea in miscarea periodica a
bratelor. Deoarece prin marsaluire corpul aflat in deplasare poate capata o miscare armonioasa,

rezultd un tip de miscare relativ putin obositoare, cu care se pot parcurge distante destul de lungi.
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Deplasarea cu schimbarea permanenta a directiei si a ritmului este mai obositoare decat marsul
fortat.

Din dorinta de a arata mai bine si de a fi mai rapizi, din marsaluire a rezultat pasul de parada, de
defilare. Initial, acest pas a fost necesar pentru evitarea neuniformitatii caldaramului, dar astazi el
nu mai este folosit decét in scopul de a produce impresie.

» Pasii scurti sau mici. Cine merge astfel este o persoana introvertita, care "tine la ea",
precauti, calculatd dar si abild. In mod inconstient, acest tip de mers exprima dorinta de
a schimba mai repede directia de deplasare sau faptul ca se poate lua mai tarziu decizia
de schimbare a directiei.

Daca Ia un astfel de mers lipseste un tact clar, rezultd un "lipdit" al mersului, fricos si nervos,
ceea ce denota ca persoana in cauza vrea sa evite, pe loc, orice pericol sau risc.

» Mersul impiedicat. Acest mers denota faptul cd dorinta de a ajunge cat mai repede la
tintd se confruntd cu impulsuri contrarii. Astfel se merge cand trebuie indeplinitd o
sarcind dificila. Acest mers reflectd nesiguranta si conflictul interior exprimand, totodata,
timiditatea si sfiala.

» Mersul relaxat. Poate fi rezultatul anularii unei probleme dificile sau urmarea gasirii
unei solutii la o problema data. Astfel, tensiunea nu mai apare sau nu dorim sa o lasam sa
apard. Mersul devine agale, tacticos, uneori tarat, indolent si nedirectionat (functie de
starea de moment).

Lipsa de tensiune este expresia lipsei de interes. O stare de tristete poate fi, de asemenea, cauza
unui asemenea mers. Persoana care merge agale, nedirectionat, savureaza mediul inconjurator,
neavand practic o tinta anume. Acest mers poate fi asemuit cu munca inceata si cu pierderea de
timp. Din acest motiv, angajatii care merg astfel sunt apreciati intr-un mod negativ si ca fiind
nesiguri pe ei.

Mersul agale este un tip de mers incet, fard {inta. In acest caz se face un pas/secunda, in timp ce
la mersul normal se fac doi pasi/secunda. Cine merge agale (tacticos) se misca de dragul
migcarii. Mersul agale este un tip de mers care se preteaza la mersul in grup. in cele din urma,
hoinareala este un mers incet, fara tinta, de plimbare voita fara tel. Cine hoinareste vrea sa vada
si sa fie vazut.

» Mersul pe varfuri. Cine merge pe varful degetelor are doua avantaje:

se poate misca atdt de 1incet 1Incat este posibil sda se apropie de cineva sau
de ceva, fara a fi simtit; din acest mod de mers se poate trece rapid la sprint, putand astfel urmari

pe cineva sau ceva.
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» Mersul leganat. Daca trunchiul se leaga puternic la fiecare pas si, in plus, umerii §i
coapsele sunt Tmpinse inainte, avem de a face cu un mers demonstrativ al "fortasului",
care aminteste de oamenii - maimuta.

Daca intregul corp se leagana in ritmul mersului, atunci mersul pare afectat. Daca, in plus,
migcarea este tensionatd, cel in cauza afiseaza siguranta de sine, lipsa de griji si de forta, in mod
demonstrativ. Daca mersul este lipsit de tensiune, se spune cd este un mers moale, leganat, in
prim-plan aparand miscarile degajate.

» Mersul nepotrivit (inadecvat). Acesta este tipul de mers insotit de un elan nejustificat,
cuplat cu pasi foarte mari, facufi intentionat, cu o viteza relativ mare si cu miscarea
bratelor, care atrage atentia. La acest gen de miscare, se pare ca se doreste consumarea
intregii energii de care se dispune, astfel ca cel In cauza demonstreazd lipsa de
preocupare, de a intreprinde ceva concret.

Daca in timpul mersului cineva se salta in sus, aceasta indica dorinta de marire, de a se impune.
"Infumurarea” in sensul propriu al cuvantului poate fi motivul de a salta in timpul mersului, sau

atunci cand se sta pe scaun.

6.4. Despre pozitia culcat

V-ati intrebat vreodata daca pozitia dumneavoastrd in timpul somnului ar putea
avea efectul unui semnal? Ce credeti ca exprima cineva care se face ghem cand doarme
sau cineva care ,,ia in stapanire" tot patul, de-a latul, incat nu mai are loc nimeni langa
el? Credeti cd dormitul pe burtd, respectiv pe spate, poate spune ceva despre cel care
doarme?

Un psihiatru american, Samuel DUNKELL, crede in acest lucru. In cartea sa,
»Limbajul corpului in timpul somnului", deplange faptul cd, in ciuda unui numar de
peste 600 de studii publicate anual pe tema somnului, nu se spune nimic despre pozitiile
de dormit, cu toate ca primele aprecieri timide in acest domeniu s-au facut deja acum
cateva decenii. Dar aceasta inseamna si faptul cd, actualmente, existd doar propria
noastra evaluare. Sa speram ca specialistii in kineticd vor aborda curdnd si aceasta
tema. Desi aceasta lucrare izolatd este inca tratatd cu precautie, meritd, dupd parerea
mea, sa te confrunti cu ea. Unele dintre concluziile autorului le gasesc foarte
convingatoare, mai ales cand spune ,,cd existd o relatie stransad intre pozitiile de dormit
ale unui om si alfi factori cunoscuti in legdtura cu el. Adica: acea pozitie a corpului,
care 11 mijloceste unui om un astfel de sentiment de siguranta, incat o adopta in lumea

somnului, este pentru modul sdu de viata... concludent." (Pag. 66)
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Despre oamenii care dorm in pozitie de foetus (complet ghemuiti, o pozitie absolut
inchisd), afirma:

»Astfel de oameni manifestd in lumea diurna (cat si nocturnd) o puternica nevoie
de ocrotire si dorinta de a avea un punct central, un nucleu, in jurul caruia sa isi
construiasca viata si pe care sa se poatd sprijini." Despre persoanele care dorm pe
burta, spune: ,,De asemenea, (si in stare de veghe) (el) se simte constrans sa determine
singur ambientul (sdu) cotidian. (EI) nu apreciaza surprizele... ,,

Si, in fine, despre cei care dorin pe spate (in ,,pozifia regeasca pe spate"), afirma
,»Cca (acestia) isi recepteaza intregul univers diurn ca regi sau regine ale somnului si
chiar mai mult... Cei care dorm pe spate se caracterizeaza, in general, printr-un... simt
al sigurantei, prin incredere in sine si o personalitate atdt de puternica, incat le vine
usor sa accepte lumea si ofertele sale."

Un studiu intreprins in anul 1909 (Universitatea Harvard) a ardtat, asa cum
sustine DUNKELL, ca 75 % din subiectii testati, dormeau in asa-numita pozitie Semi-
foetala. Aceasta pozitie de dormit este pozitia culcat pe o parte, cu genunchii usor trasi
spre piept: ,,Are avantajul cd se conserva caldura, in timp ce aerul poate circula totusi
liber in jurul intregului corp. In afari de aceasta, principalele parti ale trunchiului, in
primul rand punctul psihologic central, inima, sunt protejate. In plus, pozitia semi -
foetald oferd o mai mare mobilitate decat celelalte pozitii uzuale, deoarece persoana
care doarme se poate intoarce de pe o parte pe alta - fard a fi nevoie sd schimbe pozitia
de somn obisnuitd - ... Asadar, aceastd pozitie este nu numai comoda, ci $i practica,
intr-un cuvant, absolut ,rezonabila". Corespunzator cu aceasta, oamenii care prefera
pozitia sus-amintitd, sunt si niste fiinte rezonabile, adaptate acestei lumi. Sunt, in
general, oameni echilibrati, siguri de ei, care stiu sd se 1mpace cu realitatea, fara
probleme psihice deosebite... Vreau sd spun cd meritd pe deplin sa reflectam la pozitiile
in care dormim, chiar daca nu suntem de acord cu toate aspectele enunturilor lui
DUNKELL. Deoarece pare cert faptul ca trebuie sa existe o legatura intre finuta noastra
din timpul zilei §i cea din timpul noptii, pentru ca suntem corpul nostru - chiar si in
somn. Intrucat limbajul corpului este, in parte, ,,vorbit" inconstient, ar trebui ca si
»limbajul inconstient" din timpul noptii sa aiba putere de expresie. Ramane, totusi,
intrebarea, cat de ,,bine" poate fi talmacit acest limbaj, presupunand ca se indrdazneste o
asemenea incercare!

In incheierea capitolului despre tinuta, as dori s subliniez incd o data ca grupele

de semnale au cea mai mare putere de expresie. De aceea, informatiile precedente vor
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trebui intelese, in marea lor majoritate, in raport cu semnalele pe care le vom mai
discuta, ca informatii ale limbajului corpului.
> Rezumat
Legenda:
~: Neutru; +: Pozitiv; -: Negativ;
Bustul aplecat in fata
+ interes, curiozitate;
+ dorinta sexuala, tentativa de seductie;
- agresivitate, respingere; ~ intentia de a pleca.
Bustul retras spre inapoi
- dezangajare, neimplicare, recul, retragere.
Bustul incovoiat

- plictiseald, oboseala, deceptie, descurajare.
Bustul si umerii drepti
+ mandrie, satisfactie, siguranta, stima de sine, afirmare de sine;
+ sentiment de intrepiditate;
- agresivitate;
~ pregatire de atac, determinare, vointa de a invinge, sfidare.
Ridicare din umeri rapida:

- iritare, agasare.
Ridicare lenta din umeri:
- indiferentd, detasare, descurajare ; ~ ignoranta.
Bazinul aplatizat:
- neimplicare, dezinteres, familiaritate, lipsa de jena.
Bazinul pe tablia scaunului:
- formalism, rigiditate;
~ respectarea conveniengelor.
Balansarea soldurilor:
- nerabdare, dorinta de a pleca, plictiseala.
Unduirea soldurilor:
~ provocare sexuala.

> Rezumat

Legenda:
~ . Neutru; +: Pozitiv; : Negativ;
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« In pozitie stind sau sezand

Picioarele strinse:

- autoprotectie, lipsa de incredere sau de siguranta, nervozitate.
Picioarele departate:

+ abandonare, incredere absoluta.
Bataile marunte din picior:

- nerdbdare, agasare, exasperare ;

- sentiment de inferioritate.

« in pozitie sezind
incrucisarea la nivelul genunchiului:
~ buna crestere, postura traditionala.
incrucisarea la nivelul coapsei:
+ stare de bine, destindere ;
- inchidere medie.
incrucisarea la nivelul gleznelor sau al labelor picioarelor:
+ stare de bine, destindere, repaus;
- nervozitate maxima, ezitare.
Dubla incrucisare, picioarele innodate:
- inchidere totald, nervozitate intensa, autoprotectie.
Picioarele incrucisate, cu laba piciorului agitindu-se:
- dorinta si nerabdare de a pleca;
- nervozitate.
Picioarele intinse partial:
+ deschidere, incredere;
- sentiment de superioritate.
Picioarele intinse total:
- lipsa de respect si de maniere ;
- dorinta inconstienta de a invada sfera de intimitate a celuilalt.
Picioarele sub scaun:
- timiditate, rezerva,
- incomprehensiune (incapacitate de a intelege sau de a fi inteles).
Picioarele sub scaun, cu gleznele incrucisate:
- introversiune, disconfort.
Picioarele sub scaun, cu gleznele in jurul picioarelor scaunului:
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- lipsa de incredere 1n sine, conservatorism.
* In pozitie stind
Picioarele incrucisate:
- timiditate, indispozitie;
~ rezerva.
Picioarele incrucisate, cu laba piciorului in jurul unei glezne:
- retragere, introvertire, hipertimiditate.
Picioarele care se balanseaza:
- nerabdare, dorinta de a pleca, plictis ;
~ ezitare.
Ridicarea pe varfurile picioarelor:

- incomprehensiune, decalaj intre doua niveluri de limbaj.

Aplicatii:

1. Comentati tinuta persoanelor din filmuletele vizionate;
2. Interpretati semnificatia pozitiei stand sau sezand;

3. Caracterizati mersul propriu si a persoanelor apropiate;

4. Determinati $i caracterizati pozitia corpului propriu in timpului somnului.

UNITATEA DE iNVATARE VII. TERITORII $SI ZONE

Structura unitatii de invatare

7. 1. Importanta respectarii teritoriului
7. 2. Zone. Zona intima

7.2.1. Siguranta si zona intima

7. 2.2. Statutul personal si zona intima
7.3. Zona personala (privata)

7.4. Zona sociala

7. 5. Zona publica

Finalitatile unitatii de invatare:
Dupa ce vor studia aceasta unitate de continut, studentii vor putea:

» Sa argumenteze importanta respectarii teritoriului;
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» Saidentifice cele patru zone si caracteristicile lor;
» Sa caracterizeze principalele simptome observate la persoanele a caror sfera de intimitate
a fost violata;

» Sa prezinte exemple ce tin de siguranta in zona intima si statutul personal si zona intima;

A4

Sa descrie reactiile persoanei la incalcarea distantei-limita;

» Sa promoveze regulile pentru respectarea teritoriilor si a zonelor celuilalt.

7.1. Importanta respectarii teritoriului

Comunicarea spatiala si prin atingere. Comunicarea spatiald, numitd si proxemica, este
definita ca ,, studiul modului in care omul concepe si utilizeaza spatiul (Hall) sau ca ,,stiinta
spatiului intre fiinfe animate §i a organizarii spatiului in care traiesc acestea” (Rey-Debouvé).
Termenul descrie cateva comportamente legate intre ele. Cateva din comportamentele cel mai
des studiate include durata de timp in care oamenii mentin contactul vizual atunci cand
comunica, cantitatea de caldura corporala perceputa de altii, posibilitatea ca o persoana sa atinga
alta persoand in timp ce comunica, sinceritatea fizica a celor care comunica si distanta de la care
0 persoana poate simti mirosul corporal al celeilalte persoane.

Proxemica se ocupa cu studiul relatiilor spatiale, de apropiere, de departare, pe care le
intretin subiectii intre ei si de semnificatiile non-verbalizante pe care le au aceste relatii.

in general, un teritoriu este o intindere a suprafetei terestre pe care triieste un grup uman;

din punctul de vedere al studiului nostru, teritoriul va fi definit ca locul pe care o persoana si-1
insugeste punand pe el obiecte personale. Prin urmare, se poate conchide ca daca o tara, un oras,
un sat sau o enclava pot fi desemnate drept teritorii, la fel pot fi desemnate si o casa, o Incapere,
un birou, un fotoliu, sau un pat.

Consideram teritoriul si suprafata sau locul pe care o persoana il considera ca fiind al sau ca
fiind o prelungire a trupului sau. Fiecare om isi are teritoriul personal care cuprinde suprafata din
jurul posesiunilor sale ca, de pilda, casa proprie Tmprejmuitd de gard, interiorul masinii,
dormitorul sau scaunul personal, precum si, dupa cum a descoperit Hall, un anumit spatiu aerian
in jurul trupului sau. Exista trei feluri principale de incalcare teritoriala — violarea, invadarea si
contaminarea teritoriului:

- Violarea teritoriului constituie folosirea nejustificata a teritoriului altei persoane (intrarea intr-
un birou sau Intr-o casa particulard fara a cere permisiunea, patrunderea in camera de odihna a
unei persoane de sex opus);

- Invadarea teritoriala inseamna patrundere pe un teritoriu strdin §i, prin aceasta, schimbarea
statutului acelui teritoriu. De exemplu, daca parintii intrd in locul preferat al adolescentilor, ei

schimba destinatia acelui teritoriu;
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- Contaminarea teritoriala are loc atunci cand cineva face rau unui teritoriu strain; de exemplu, o
persoana care fumeaza o figara poate contamina locul, dar chiar si obscenitatile unei persoane
pot contamina un teritoriu.

Oamenii reactioneaza diferit la invadarea teritoriului personal. Cei mai mul{i i gonesc pe cei
care le Incalca spatiul lor personal, la fel cum fac gangsterii cand o banda rivald apare pe
teritoriul lor. O a doua categorie de oameni incearcd sd ridice un fel de barierd intre ei si
invadatori (purtand ochelari de soare pentru a evita contactul vizual sau ridicand garduri pentru
a-1 face pe ceilalti sa infeleaga ca nu sunt bine veniti daca nu au fost invitati). A treia categorie
de persoane se folosesc de o limba strdind sau de un jargon profesional necunoscute
“invadatorilor”. O ultima categorie de persoane folosesc retragerea (parasesc teritoriul). La fel
ca si animalele, oamenii isi marcheaza teritoriul prin marcaje centrale (un pahar pe masa sau o
haina pe un scaun), marcaje de margine (scaunele de plastic din autobuz sau tren) si marcajele
,pe ureche” — termen imprumutat de la infierarea animalelor pe urechi (marcile fabrici,
initialele de pe camasa etc.).

Numerosi oameni, desi constienti de notiunea de teritoriu asa cum este ea recunoscutd si
observata in cazul animalelor, nu realizeaza, din pacate, ca la fel se intampla si in cazul fiintelor
umane. Aceasta ignorare a existentei teritoriului celuilalt este sursa multor conflicte, neintelegeri
si acte de agresivitate, chiar de violenta.

Dacéd o pancarta asezata la intrarea casei tale, indicand ,,Trecerea opritd, proprietate privata",
reprezintd un mesaj clar pentru oricine stie sa citeasca, nu la fel stau lucrurile in toate cazurile.
Poate cd ti s-a intamplat deja sa fii invitat la niste prieteni $i, In momentul In care ai vrut sd te
asezi intr-un fotoliu foarte primitor, sa auzi spunandu-ti-se, uneori pufin in gluma: ,,Nu, nu ! Nu
in fotoliul acela. E preferatul lui Vlad. Aseaza-te mai bine pe celdlalt". Chiar daca tonul se vrea
glumet, e mai bine sa nu insisti, pentru ca aici cuvantul preferat inseamna in mod clar rezervat,
iar faptul ca Vlad nu este in camera §i nici macar in casd nu-1 schimba cu nimic pe acela ca
fotoliul ii apartine si ca trebuie sd ramana liber, 1n caz ca...!

Copiii au camera lor de joaca sau patratul lor de nisip si bombanesc repede dacad li se impun
camarazi; adolescentii aproape ca fac crize de nervi atunci cand unul dintre parinti indrazneste sa
patrunda, fara sa fi fost poftit, in acea tainita care este dormitorul lor.

Poate ca le-ai explicat deja clar celor din anturajul tdu ca nu sunt bine veniti in biroul tau... Sau
ca bucatdria este teritoriul fau si vai de cel ce si-ar permite sa-i calce pragul atunci cand
trebaluiesti acolo...

In realitate, fiecare individ poseda teritoriul sau ori, cel mai adesea, teritoriile sale, pe care le
marcheaza in felul lui. Reflecteaza si vei realiza ca le ai si tu pe ale tale. Gandeste-te la locul

unde 1ti place sa stai, la scaunul preferat din barul pe care il frecventezi, la masa ta de la cantina
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intreprinderii unde lucrezi. Si gandeste-te la ce simti atunci cand cineva violeaza acel teritoriu.
Frustrare ? Exasperare ? Furie ? Din pacate, nu e intotdeauna evident ca un teritoriu este rezervat
si ni se Intdmpla tuturor sa-1 incalcam, adesea din nestiintd, dar uneori i din nepasare fatd de
accesul interzis. Procedand astfel, indispunem imediat victima infractiunii, care va Incerca
automat fata de noi neincredere si resentiment.

Asadar, incepand de acum, aminteste-ti ca pentru a stabili relatii armonioase cu ceilalti
trebuie sa inveti sd le respecti teritoriul sau teritoriile i ca este relativ usor, cu buna credinta si
bunavointa, sd descoperi acele teritorii. O fotografie de familie asezatd pe un birou indica
limpede ca locul e ocupat, la fel si o ceasca personalizata, o jachetd, o palarie sau o geanta de
mana, un portchei, o luminare, o pila de unghii etc. Si daca ai dubii in privinta dreptului tau de a
patrunde intr-un teritoriu sau de a te aseza pe un scaun sau altul, Intreaba, ce naiba! Tine de cea
mai elementara politete !

Codul distantelor

M.A. Descamps distinge opt distante care definesc tipul de relatii permise: intima mica, intima
mare, personala mica, personala mare, sociala mica, sociala mare, publica mica s1 publica
mare.

- distanta intima mica (0-15 cm), care este distanta dintre mama si copil in timpul aldptatului,
dintre femeie si barbat in timpul ceremonialului de curtare, dintre femeie si barbat in timpul
actului sexual, distanta in mijloacele de transport aglomerate; se caracterizeaza prin contact real,
resimtirea mirosului celuilalt, buna viziune asupra detaliilor si voce soptita;

- distanta intima mare (15-45 cm), care este distanta dintre copil si parinte, dintre membrii unei
familii, dintre doi sau mai multi foarte buni prieteni: se caracterizeaza prin caldura si miros
adesea resimtite, voce catifelatd, viziunea detaliilor;

- distanta personald mica (45-75 cm), care este distanta confidentelor, a dialogului psihiatru-
pacient: se caracterizeaza prin caldurd si miros rar resimtite, voce joasd, viziune a detaliilor;

- distanta personald mare (0,75 m-1,25 m), care este distanta secretelor, a confesiunilor: se
caracterizeaza prin voce ridicatd fard a se striga, buna viziune a detaliilor;

- distanta sociala mica (1,25-2,10 m), care este distanta fatd de un strdin, distanta in afaceri: se
caracterizeaza prin voce blanda, prin buna viziune a corpului si fetei,

- distanta sociala mare (2,10-3,60 m), care este distanta cand probam haine, distanta grupurilor
mici: se caracterizeaza prin voce ridicata si privire constanta,

- distanta publica mica (3,60-7,50 m), care este distanta reuniunilor, a

conferintelor, distanta cand Invatim: se caracterizeaza prin voce foarte puternica, debit lent,

viziune centrald a persoanei;
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- distanta publica mare (mai mare de 7,50 m), care este distanta discutiilor pasionante din
politica: se caracterizeaza printr-o voce puternica si un debit lent.

Spatiul de comunicare este influentat de:

- statutul social,

- cultura;

- context (strada, acasa, etc.);

- subiectul conversatiei (secrete, etc);

- sex si varsta;

- evaluarea pozitiva sau negativa.

Noi ne vom opri la descrierea a patru zone stabilita de Edward Hali.

7.2. Zone. Zona intima
Aceasta corespunde de la distanta la brat, circa 60 cm. si pana la contactul cu pielea. Un
antropolog american, Edward Hali, este cel care a stabilit pentru prima data faptul ca fiinta
umana se misca in interiorul a patru zone distincte. Cunoasterea acestor zone este esentiala daca
dorim sa evoludm armonios in societate. Nerespectarea lor riscd nu doar sa antreneze la
interlocutorii nostri un reflex de neincredere adesea urmat de o respingere, ci si sa ne expuna
judecatilor semenilor in ceea ce priveste educatia noastra.

in anglo-saxond, zona intima este numita si ,,bubble", ceea ce inseamna
,bdsicd". Ea ne Inconjoara trupul ca un al doilea invelis. Inlauntrul acestui invelis ne simtim
siguri. Pe cei care nu au voie sa incalce zona noastra intima, 1i {inem la o distanta de
circa o jumatate din lungimea unui brati fata de ,,trup", pentru a nu se putea atinge prea

mult de ,,invelis" (= piele).
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Zona intima este zona cea mai apropiata de corp, caruia ii este un fel de prelungire (este ceea ce
unii numesc ,,aurd"). Este o zona de energie care nu-ti apartine decat tie, un loc ultrapersonal, un
spatiu pe care il transporti cu tine, orice ai face, oriunde te-ai duce si in care nimic nu trebuie sa
patrunda fara autorizare.

Este sfera TA protectoare si, chiar daca este invizibila si intangibila, ramane intru totul reald. In
plus, constituie un fel de scut si, chiar dacd ne-o imagindm ca pe un balon de sapun, se
dovedeste, la nevoie, mai durd si mai rezistentd decat cea mai solidd dintre roci. A patrunde cu
nepasare in sfera cuiva fara sa fii invitat declanseaza in mod sistematic la acel cineva un sistem
de alarma ce antreneaza imediat o crestere a nivelului de adrenalind. Emotiile suscitate de
violarea zonei noastre de intimitate - despre care se spune ca este cuprinsa intre 15 si 45 cm -
sunt intotdeauna intense, dar intr-un grad ce variaza in functie de personalitatea fiecaruia.

Se mai pune, de asemenea, problema modului in care a fost comis delictul si a intentiei care se
ascunde in spatele sau; sfera ta poate fi asediatd din greseala, intr-o busculada, de exemplu, din
ignorantd, din indolentd, din dorinta de apropiere, de a stabili cu tine relatii mai stranse, din
dorinta de a te seduce, pentru a-ti incredinta un secret etc.

1. Retineti ca aceasta masura si toate celelalte care urmeaza sunt, bineinteles, aproximative si pot
varia in functie de temperamentul fiecaruia. Astfel, daca o persoana se va simti perfect intr-o
sfera de 15 cm, o alta va avea nevoie de 90 cm (distantd considerata totusi ca tinand mai mult
de zona privata decat de cea intimd) pentru a respira in voie §i a se simfi in sigurantd. In

consecinta, distantele propuse trebuie utilizate ca indicii si nu ca reguli absolute).

Conditia conform careia lasdm de bund voie pe cineva sa patrundd in zona noastra intima

este increderea.

Termenii acestui enunt nu au voie sa fie inversati: Nu ldsam sa patrunda in zona
noastrd intimd pe oricine in care avem Iincredere! Daca, 1nsd, lasam pe cineva sa
patrundd, o facem numai pentru ca avem incredere.

Cuvantul-cheie al ultimei regule este ,,de buna voie". Stiti ca, in practica zilnica,
nu intrd in zona noastrd intimd numai oameni pe care i-am lasat de bund voie sa se
apropie de noi atat de mult. Astfel incat, se intampla adesea sa se apropie cineva de noi
prea mult, ficAndu-nc sd ne sim{im presati sau chiar amenintati de persoana respectiva.

Nu ne place atunci cand cineva ne abordeaza ,,neautorizat" intr-un mod prea ,,apropiat".
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7.2.1. Siguranta si zona intima

Din pacate, siguranta unui om este adesea agresatd, in momentul in care se
patrunde in zona sa intima. Acesta este un pacat savarsit de multd lume, mai ales de
urmatoarele categorii de oameni: sefi, vanzatori, prestatori de servicii, cat si educatori,
instructori, profesori si membri ai familiei, respectiv prieteni apropiati, care ,,aproape
fac parte din familie".

Exemplu: o datd o femeie pigulea intr-una pe baietelul de circa noud ani, in
timp ce acesta se rasucea si isi rotea ochii disperat, parca pentru a semnala intregii lumi
cat 11 era de neplacut acest lucru si, in cele din urma, mama a fost intrebatd, de ce facea
acest lucru. ,,Ce vreti sa spuneti?", m-a intrebat ea. Si a addugat: ,,Doar este fiul meu!"
Tot Ia fel, multi parinti cred ca ar avea dreptul sa patrunda oricand in zona intima a
copiilor lor (chiar daca acestia au crescut intre timp), numai pentru ca sunt parintii lor.
Multi parteneri considera ca, acum, celdlalt nu ar mai avea dreptul la zona sa intima,
din moment ce a intrat in acest parteneriat. Nenumadrati copii suferd din cauza
»apucatului de obraz", respectiv din cauza ,batutului barbatesc pe umar" din partea
anumitor ,,prieteni de familie", care nu stiu sa se poarte cu copiii. In mod interesant,
astfel de agresiuni in zona intima sunt adesea Insotite de observatii cum ar fi: ,,Doamne,
cat a crescut!", care nu sunt adresate copilului, ci reprezinta un enunt despre copil, ca si
cum acesta nu ar fi de fatd (cu toate ca, in acelasi timp, este lezatd zona intimd a
copilului!!!l). La fel se petrece si la scoala: Cu ce drept profesorii pun mana pe elevi,
apropiindu-se prin spatele lor si batandu-i pe umar (parinteste)?! De remarcat este
faptul cd pe multi copii i1 bucura acest gest - in vreme ce pe altii 11 face sd sufere
aceastd intruziune in ,,invelisul" lor intim, fard a indrdzni totusi sa spuna acest lucru: Dar
limbajul corpului lor se ,,exprimad" clar impotriva acestui fapt, numai ca multi profesori
nu il pot interpreta. La fel 1i se intdmpld si nenumaratilor invatacei cu educatorii lor.

Cu cat un om este mai nesigur, cu atat mai mult sufera in cazul unei astfel de agresiuni.
Intrucat insa educatorii doresc adesea si ii ,,incurajeze" tocmai pe cei nesiguri, nu fac
altceva decat sa accentueze spaimele copilului sau ale tanarului respectiv, prin actiunea
lor bine intentionatd. De aceea, trebuie sd exersam interpretarea semnalelor distantei,
pentru a fi siguri cd acest copil anume recepteaza gestul nostru prietenesc intr-adevar
drept pozitiv! Pentru ca un om a carui zona intima este lezata, se simte desconsiderat si
ca om. Nu degeaba este folositd, la interogarea prizonierilor, strategia patrunderii cu
forta in ,,invelisul" intim al acestora, deoarece se urmareste constrangerea lor, pentru a-i

»supune" [60]. Din doua filme politiste de la televizor, unul va va oferi precis asemenea
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scene. In afard de aceasta, cei care vor s ,,umileasca" pe cineva, vor folosi, ca parte a
strategiei lor, patrunderea intentionatd in zona intima a celui vizat, care nu indrazneste
sd se apere. Aceastd strategie are succes, macar pentru faptul cd acela in al carui
»invelis" se patrunde neinvitat, suferda din aceasta cauza!

Am amintit si despre acei prestatori de servicii care nu pastreaza distanta
necesard fatd de clientii lor. Acest pericol apare indeosebi la meseriile in care
prestatorul de servicii trebuie sd lucreze in zona intima a clientului, de exemplu la
coafor, la masaj, la croitorie s.a.m.d. Cu cat astfel de persoane sunt mai sensibile la
semnalele emise de clientii lor cu privire la distanta, cir atat mai mic este pericolul de
a-i supara pe oamenii respectivi. La probatul hainelor, de pildd, am observat ca un
croitor priceput intreabi mai intdi: ,imi dati voie?", apoi asteapti datul din cap
afirmativ (semnalul non - verbal), inainte de a atinge clientul.

Am mentionat, de asemenea, categoria vanzatorilor. Desi, teoretic, orice
persoand care sfatuieste pe altcineva intr-o problema ar trebui sa pastreze intotdeauna
distanta fata de client, prea putini respectd acest lucru! De aceea, multi clienti care au un
»invelis" al zonei intime mai intins, prefera sa primeasca un sfat care sa vina de la o
persoana din spatele tejghelei! Pentru ca, in acest fel, pericolul agresiunii este mai
jalnic (cu toate ca am observat deja multe persoane de la tejghea care se apleaca in fata
atat de mult, incat clientul trebuie sa se traga inapoi, pentru a-si putea mentine intacta
zona intima!).

Din pacate, exista si multi sefi care considera ca au voie sd patrunda in zona

intima a colaboratorilor lor, pur si simplu pentru ca sunt ,,sefi".

7.2.2. Statutul personal si zona intima

Am spus mai fnainte ca intinderea zonei intime ar depinde de doi factori: propria
dispozitie (respectiv sigurantd) si statutul partenerului de discutie. Aici ar trebui, poate,
sa ne gandim din cand in cand la o veche regula: ,,Ce tie nu-ti place, altuia nu-i face!"
Pentru ca, astfel, un sef oarecare ,isi permite anumite lucruri" (urmarindu-i prea
indeaproape pe ,,0amenii sai") pe care el insusi le-ar respinge energie. Lucruri pe care
el insusi le-ar accepta numai scrasnind din dinti de la superiorul sau, dacd si acesta ar
ignora zona intima a subalternului sau. Deoarece: cu privire la statut exista o regula,

care insa nu poate fi si1 invers valabila:

Cu cat statutul unei persoane este mai Inalt, cu atat mai intinsa devine zona sa intimd, pe

care ceilalti i-0 recunosc.
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Ceea ce, fireste, nu trebuie sa insemne ca superiorii in rang le pot recunoaste
celorlalti numai o ,,zond intima nula".

Noii recruti din armata americand sunt adesea intrebati de cei cu vechime: ,,Stii
in ce imprejurari 11 poti trage unui ofiter un pumn in fatd, fard sa fii pedepsit?"
Raspunsul constd in numirea unui ordin care prevede ca nici macar un superior in grad
nu are voie sa atinga pe cineva cu un grad inferior, fard a cere permisiunea $i a primi-o!
Astfel, daca un ,,sergent- major" vrea sd corecteze cuiva pozifia mainii pe arma, mai
intai (teoretic) trebuie sa intrebe dacd i se permite. Desigur cd, in practica zilnica, acest
sregulament" nu este respectat intotdeauna, dar ,regulamentul" care urmeaza este
totdeauna aplicat. ,,Daca un soldat se fereste de o astfel de atingere, inclusiv corporala,
aceasta atitudine este consideratd drept auto-aparare si nu poate fi pedepsita/”

Din péacate, nu exista in cadrul firmelor noastre o asemenea lege, la care angajatii,
a caror zona intima este afectata, sa poata face apel. Dar unui ,,sef care se apropie prea
mult de colaboratorii sdi n acest sens, trebuie sa ii fie clar ca aceste agresiuni pot avea
urmari (imprevizibile): Cand colaboratorul se ,,comuta" pe atitudinea de luptd sau de
fuga (adica produce hormonii respectivi ai stresului) dar, in acelasi timp, nu
indrazneste, de cele mai multe ori, sd lupte sau sd fuga, atunci acesti hormoni ramén in
sistem si dduneaza corpului. Daca nu pot fi dezactivati rapid, ei sunt o adevarata otrava
pentru organism. La fel de bine, i-am putea da respectivului sa bea putin arsenic, doar
cd, in acest caz, am fi foarte constienti de efectul daundtor. Majoritatea sefilor nu au
insd idee cat de mult ii pot afecta pe altii actiunile lor necugetate, facandu-i nesiguri,
enervandu-i sau ranindu-i! Asadar, cu cat invatdam mai multe despre semnalele non -
verbale, cu atit este mai mic pericolul de a intra ,neinvitat" in zona intima a altora.
Deoarece: Asa cum s-a aratat deja, Impotriva apropierii fatd de propria persoand nu
poate fi intreprins nimic, atata timp cat nici unul din cei doi ingi implicati nu suferd din pricina
acestei apropieri. ,Invitatia" are loc totusi sub forma unor semnale ale limbajului
corpului, exact la fel ca si informatia ca se afla cineva in spatele tau, care iti ,,sufla in
ceafa".

Cu privire la tema statutului unei persoane si a zonei sale intime, ne putem gandi
si la dotarile de birou sau la mesele de scris: Cu cat masa este mai mare, cu atat este
mai inalt, de obicei, statutul posesorului ei; dar, totodata, cu cat este mai mare masa, cu
atat mai mare este si distanta care 1i desparte pe interlocutori de posesorul ei. De aceea,
multe cadre de conducere au doua variante de purtare a discutiilor: Fie la masa lor de
lucru, pe care o folosesc numai in ocazii ,,formale", fie intr-un colt intim sau intr-o sala

de conferinte.
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Exceptie fac oamenii timizi, care le atribuie celorlalti un ,,statut" mai inalt decat
lor insgile, cat si situatiile in care una din persoane are cu adevarat un statut superior.
Iata cateva dintre principalele simptome observate la persoanele a caror sferd de intimitate a
fost violata:

- cresterea subitd a nivelului de adrenalind (cunoscutd mai ales ca hormon ,,de urgenta" in
diverse agresiuni);

- accelerarea ritmului cardiac;

- cresterea tensiunii arteriale;

- atitudine corporalad defensiva: reculul corpului, bratele in dreptul pieptului, mainile tinute ca un
scut, pozitie de fugd; sau, dimpotriva, atitudine corporala ofensiva: pozitie de atac, dorinta de a
brusca, de a lovi.

Am intalnit cu totii, macar o data in viata noastra, ,,pipaitori", acei oameni care nu se pot exprima
fara sa te atingd, care-si trec mana prin parul tau, te ciupesc de obraz, te bat pe un umar sau isi
sprijind de-a dreptul bratul pe el ca niste proprietari, sau 1si tot plimba degetele pe pielea ta, sau
care isi apropie mai mult sau mai putin deschis bazinul sau pieptul de ale tale. I-am considerat cu
totii nepoliticosi, nerusinati, indiscreti. Am reactionat cu totii, fie retragandu-ne atat cat sa nu ne
mai poata atinge, fie respingdndu-i, brutal sau nu, dupd caracterul fiecaruia dintre noi. De ce?
Pentru ca, asa cum o indica numele, zona intima este rezervata intimilor; nu sunt admisi in ea
decat partenerul de viata, copiii nostri, parintii, prietenii, pe scurt, cei pe care ii iubim si in care
avem Incredere.

Zona intima este deci zona contactelor fizice, a confidentelor, a vorbelor de dragoste, a
sarutarilor, a mangaierilor, a relatiilor sexuale.

In aceastd zond, toate simturile sunt solicitate, intr-adevar, in interiorul acestui mic spatiu,
mirosurile corporale sunt usor perceptibile; punandu-ti mana pe pieptul celui din fata ta, ii poti
simti bataile inimii; cu pielea ta ,,0 poti atinge pe a lui; respiratia lui devine audibila pentru tine
si a ta pentru el; si tot in aceastd zona este cel mai usor sd observi ochii, ai trupului si ai
sufletului, acesti mari dezvaluitori ai gandurilor si emotiilor.

Zona intima este si o zona de destindere, unde fiecare se abandoneaza, accepta sa se lase la mila
celuilalt, sa fie oricat de vulnerabil doreste.

Este cat se poate de clar, prin urmare, ca nu lasdm sa patrunda aici pe oricine vrea!

Incilcarea distantei-limita. Cine incalca "granita domeniului" unei persoane trebuie si
sa se astepte la urmatoarele reactii:
- miscari nelinistite stinga-dreapta, care semnalizeaza dorinta de indepartare.

- punerea unui picior peste celalalt, intr-o directie opusa celui ce a violat intimitatea,
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privirea intr-o alta directie si pregatirea de fuga;

- "baterea tobei"” cu degetele, ceea ce semnifica nelinistea;

sprijinirea mainii pe obiectele din jur, in vederea ridicarii si plecarii;

inchiderea ochilor: "Nu vreau sa vad cat de mult v-ati apropiat de mine";

barbia in piept: "Eu ma supun, imi este frica si imi feresc gatul' Lasa-ma 1n pace!";
- ridicarea umerilor pentru protejarea gatului: "Apropierea ta o percep ca pe 0 agresiune

si, ca atare, imi protejez gatul";

- apucarea de obiecte, in special de creioane care, de reguld, sunt orientate cu varful spre
intrus: "Eu ma tin tare, sau ma inarmez pentru a te respinge";

— ridicarea in picioare: "Nu accept sa mi se Iintdmple asa ceva, nu suport
consecintele si de aceea plec".

Ocazional, daca sunt detectate la timp, din limbajului corpului, intentiile pozitive ale
persoanei intruse, atunci aceasta poate fi acceptata in zona intima, chiar recompensata, recunoscuta
sau laudata.

Legat de acest aspect, Julius FAST descrie experimentul facut de cineva cu el: Un
experiment cu privire la zona intima (dupd FAST)

»De curand luam masa de pradnz cu un prieten, un psihiatru. Ne aflam intr-un
restaurant cochet, la o masuta... El si-a scos pachetul de tigari, a tras din el o tigara, pe
care a aprins-o, apoi a pus pachetul pe masa, la o distantd de trei sferturi din latimea
acesteia, in fata farfuriei mele.

In tot acest timp, vorbea mai departe, iar eu il ascultam, dar intr-un anume fel
nedefinit, nu ma simteam prea in largul meu, cu toate ca nu puteam sd imi dau seama de
ce. Aceasta senzatie s-a accentuat in momentul in care interlocutorul meu a inceput sa
isi impinga tacamul inspre mine, asezandu-1 langa pachetul de tigari si ocupand, din ce
in ce mai mult, partea mea de masd. Apoi s-a aplecat peste masa spre mine, in timp ce
spunea ceva cu glas raspicat. Nu am inregistrat exact ce spunea, pentru cd in acea clipa
aveam o senzatie foarte neplacuta.

In cele din urma, prietenul s-a indurat de, mine si mi-a spus: ,,Tocmai {i-am facut
o demonstratie, din punctul de vedere al limbajului, ca sa zicem asa, referitoare la o
trasatura de baza a comunicarii non-verbale!™

L-am intrebat uimit: ,,Ce trasatura de baza?"

»le-am agresat si, prin aceasta, te-am provocat. Te-am adus in situatia in care
trebuia sa te impui si acest lucru te-a deranjat.”

Inca neintelegand, am intrebat: ,,Dar cum asta? Ce ai facut?"
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»Mai intdi, am miscat pachetul de tigari", mi-a explicat el, ,,insd printr-o lege
nescrisd, masa este impartitd in doud, adicd pe jumatate este a ta si pe jumatate a mea".

,Dar nu eram constient de o asemenea impargire."

,Bineinteles ca nu. Cu toate acestea, regula exista. Fiecare din noi si-a ,,marcat"
mental teritoriul. In mod normal, am fi ,,impartit" masa conform acestei reguli. Totusi,
impingand pachetul meu de tigdri pe jumatatea ta de masa, eu am incalcat acest contract
nescris. Cu toate ca nu-ti dadeai seama, in mod constient, de ceea ce faceam cu, nu te
simteai prea in largul tau... Apoi a urmat cea de-a doua intruziune a mea, cand mi-am
impins tacamul si farfuria spre tine. Si, in fine, a urmat corpul meu, aplecandu-se

inainte... Te simteai din ce in ce mai prost, dar de fapt, inca nu stiai de ce."

Pentru a putea repeta experimentul cu alte persoane, trebuie mai intai sid ne
formam ochiul, cu privire la modul in care cineva isi poate delimita ,teritoriul",
deoarece anumite persoane fac acest lucru foarte clar (chiar daca, de cele mai multe ori,
incongtient). Cu cat este mai evidentd delimitarea zonei intime la masa, cu atdt mai acut va

reactiona mai tarziu cineva la incilcarea ei.

Céateva exemple:

Se folosesc chiar obiecte pentru a ,trage" granita. Acestea pot fi obiectele
existente in imediata apropiere (sarea sau piperul, zaharnita, scrumiera), precum si
obiectele aduse cu sine (tigarile, bricheta, pixul sau stiloul).

Uneori sunt folosite coatele, asezandu-le pe masa cat se poate de departate, mai
ales cand se doreste sd nu se aseze alaturi celalalt, pentru cd zona intima este mai usor
de aparat fata de o persoand asezata vizavi, dupa cum vom mai vedea!

Si mdinile se pot folosi pentru a-ti delimita ,,propriul teritoriu", in special imediat

dupa ce persoanele s-au asezat, cand, ca sa zicem asa, teritoriul abia se stabileste.

Daca acum repetati experimentul pe care prietenul lui FAST 1-a facut cu acesta,
veti invdta sa recunoasteti primele semnale ale distantei, cu ajutorul carora persoana din
fata dumneavoastra va semnaleaza cd va apropiati prea mult de ea. In momentul in care
percepeti un asemenea semnal, va retrageti ultimul demers si observati reactia de usurare a
partenerului dumneavoastra de discutie. Imediat dupa aceea, repetati ultima dumneavoastrd
migcare si observati din nou ce se intdampla. Numai asa invatati sa va dezvoltati ,,al saselea
simt" pentru semnalele de aparare.

Ce fel de semnale observati? Am explicat deja ca hormonii de luptd ,,finanteaza"
atitudinea de lupta sau de fuga, deci veti observa semnalele de lupta, respectiv de fuga!l
FAST [7] nu pare sa fi adoptat atitudinea de fuga nicidecum, cand prietenul sau facea
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experiente cu el. Dar avea o senzatie neplacutd, ceea ce prietenul sau a simtit! Acest
lucru inseamna ca primele semnale de fugd apar chiar in modificarile minime de
atitudine, respectiv in expresiile mimice, pe care putem invdta sa le recunoastem, cu
toate ca sunt greu de descris. Cineva poate inchide ochii sau gura, dar poate intrerupe si
contactul vizual sau poate ridica o bariera, pana sa ,,fugd" vizibil, rezemandu-se pe
spate ostentativ. Prin aceasta rezemare, ceea ce se intdmpla intotdeauna intr-un anumit
moment, daca persoana cealaltd tinde spre atitudinea de fugd, cel care se reazema a
obtinut un avantaj interesant: Chiar daca nu a fugit, si-a largit zona intima, astfel ca
fuga deschisa nu mai pare necesara. Acest ,,respiro" creat intre el si masa mareste, pe de
o parte, teritoriul, iar pe de altd parte, mai are avantajul ca in acest spatiu nu poate fi
interpus nimic, in afara propriei maini, respectiv a propriului corp, in momentul in care
respectivul se apleacd mult inainte (cum a facut la sfarsit prietenul lui FAST). Daca veti
incerca sa aplicati acest experiment, vefi constata adesea ca persoana cealalta 1si va
trage scaunul mult Tnapoi, pentru a se rezema apoi cu spatele, la mare distantd. In
aceasta situatie, ar trebui sd fiti pe jumatate pe masa, pentru a putea patrunde in

teritoriul sdu. Prin urmare, respectiva persoand se simte acum (destul de) sigura!

Atitudinea de lupta se manifesta cu totul altfel: Mai intai, celdlalt va incepe, de
multe ori inca inconstient, sa impingd inapoi obiectele pe care le-ati pus in teritoriul lui.
Dumneavoastrd le impingeti la loc in teritoriul sdu, iar el le impinge din nou inapoi.
Aceasta se poate repeta o datd, de doud sau de trei ori, pand cand celalalt devine
constient dc acest proces. Atunci el va incepe ,,lupta", de exemplu exclamand agresiv:
,Dar mai lasa asta odatd!" sau ,lovind" cu agresivitate unul dintre obiectele aliate pe
teritoriul dumneavoastra s.a.m.d.

Cu cat faceti mai des acest experiment, cu atat invatati mai bine sd percepeti

constient si sa interpretati toate nuantele posibile!

Variatiuni ale experimentului

Desigur ca puteti face testele si fara masa. De pilda, daca stati la o coada
asteptand ceva, va puteti apropia, pe nesimtite, pica mult de cel din fata
dumneavoastra, observandu-i primele reactii si apoi dandu-va inapoi. Dar tot ati invatat
ceva! Acest experiment il puteti face aproape mereu, cand va intretineti cu cineva. In
special cu noi parteneri de discutie, acest lucru poate fi revelator, dar abia atunci cand
sunteti siguri ca recunoasteti imediat, chiar de la inceput, semnalele de indispozitie si va puteti

retrage"! Altfel, fireste, va veti enerva interlocutorul, se intelege de la sine!
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Daca experimentati frecvent in acest fel, puteti fi o datd atenti, in ce masura vi se
pare justificata presupunerea mea: In timp, mi-am format parerea ca tocmai acest
experiment ar putea lamuri daca partenerul de discutie tinde mai curand spre fuga sau
spre luptd, atunci cand hormonii sai de stres ,,se revarsa". Cineva care, in caz de dubiu,
reactioneaza agresiv, va reactiona si la experimentul dumneavoastra mai curdnd
nemultumit, fatd de cineva care, in caz de dubiu, inclind mai mult spre fugd. Daca
presupunerea s-ar dovedi corectd, acesta ar fi un prim indiciu pentru noii parteneri de
discutie. Deoarece, asa cum s - a aratat in cartea ,,Cum sa negociem corect din punct de
vedere psihologic", ,tipurile de persoane puse pe fuga" ne creeaza uneori dificultati,
daca se sustrag verbal sau indirect, de exemplu facand promisiuni sau concesii pe care, mai
tarziu, nu le mai pot respecta. Daca, asadar, ar exista un indiciu asupra cuiva, ca ar fi un
astfel de tip pus pe fugd, partenerii de discutie ar putea fi avizati sd fie deosebit de
atenti tocmai in privinta deciziilor, a promisiunilor si a altor probleme similare. In afara
de aceasta, experimentul - daca il faceti frecvent - mai are un avantaj pentru
dumneavoastra: invatati mai intdi sd recunoasteti semnalele de neplacere ale mimicii,
deoarece acestea, ca trasaturi secundare, insofesc orice agresiune in zona intima. A
recunoaste aceste semnale mai repede, nu poate fi decat un avantaj in orice situatie, fie

cd este vorba de o discutie profesionala, fie de una particulara!

7.3. Zona personala (privata)
Chiar dacd nu poseda caracterul riguros intim al zonei precedente, zona privatd este totusi un
spatiu personal. Distanta in cazul ei variaza de la 45 cm la 1,20 m. Este spatiul pe care se cuvine
sa 1l lasdm intre noi si ceilalfi atunci cand evoludm in societate. Este si distanta pe care o
pastreaza intre ei, pentru a conversa, colegii de serviciu, amicii, vecinii, prietenii prietenilor tai,

pe scurt, toti oamenii cu care Imparti un pic din viata de zi cu zi, altfel decét in stricta intimitate.
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Limita exterioard a zonei intime se afla la o distantd de jumatate de brat pana la

o intreagd lungime brat fatd de corpul nostru. Iar zona personald incepe intotdeauna
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acolo unde se sfarseste zona intima. Pentru a defini cercul de persoane care au voie sa

zaboveasca in zona noastra personald, putem spune urmatoarele:

Lasam de buna voie sd patrunda in zona noastrd personala toate acele persoane cu care nu
suntem atat de intime, incat sa le permitem sa intre in zona noastra intima, dar care nici nu ne
sunt atat de strdine, incat sa ramana in afara zonei noastre imediat apropiate.

Asadar: prietenii buni, membrii familiei, colegii de care suntem legati sufleteste,
cat si toti semenii cu care comunicam ,,bine" si cu placere.

Zona personala defineste si acel domeniu in care sefii, educatorii si profesorii au
voie sd se intretind, dacd au o relatie deosebit de bund unii cu altii. In mod normal insa,
abia zona urmatoare este ,,resedinta" dumneavoastrd. Prin urmare, cu cat invatati mai
mult, prin experimente repetate, despre semnalele de aparare, cu atat mai usor va va fi
sa intuiti distanta corecta fata de ceilalti.

In acest context, V. Birkenbihl face referire la celebrul exemplu al lui
NIETZSCHE, cu porcii spinosi: “Pentru a nu ingheta, acestia se strang unii 1n altii. Daca, insa, se
apropie prea tare, se inteapa reciproc cu ghimpii. Deci, trebuie gasita acea distanta, la care sa nu
»ingheti "si sd eviti acea intimitate care, In unele cazuri, ,,rdneste"!

Dar existd un fenomen interesant, care se refera atat la zona personald, cat si la
cea exterioard: Si anume, cand, fortati de imprejurari, trebuie sd ne apropiem atat de mult
de altcineva, incat ne aflam in zona sa intimad (exterioard) sau in zona sa personald
(interioard), atunci ne comportam...

Cum ne comportdm atunci? incercati, mai intai, sd formulati singuri raspunsul:
Cum ne comportam, in mod normal, cand trebuie sa stam la o coadd, cand suntem intr-
un lift sau in tramvai si trebuie sd ne apropiem prea mult unii de altii?

Ati facut vreo incercare de formulare? lat-o pe a noastra:

Cand, fortati de imprejurari, trebuie sd ne apropiem prea mult de altii, ne comportdm conform

unui ,,contract" nescris, ca non-persoane.

Acest contract ,nescris" este, oricum, cultivat prin educatie (a intipari in mintea
cuiva, prin repetare o idee, o conceptie) si, din acest motiv, diferit din punct dc vedere
cultural. Anumite popoare (de pilda japonezii) suferd mai putin din cauza aglomeratiei,
decat altele. In ariile noastre culturale vestice (Europa de Vest, America de Nord)
functioneaza, totusi, aceastd ,norma", pe care copiii trebuie sd o invete: Evitim
contactul ochi-in-ochi, ne rigidizam, nu vorbim deloc sau foarte putin unii cu altii (si

daca vorbim, spunem doar strictul necesar). Copiii, dimpotriva, se uitd tintd la femeia
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grasa din lift, inca fard nici o jena, sau chiar isi intreaba ,,unchiul", cui ii va darui
frumoasele flori pe care le tine In mana (poate chiar cu oarecare stinjenecald)...

Inchipuiti-va cinci manageri care nu se cunosc intre ei. Toti locuiesc la acelasi
hotel, pentru ci trebuie sa participe la un seminar. Incd nu stiu ci, peste citeva minute,
vor constata cd fac parte din aceeasi grupa. Asteaptd cu totii liftul. Fiecarc a venit
singur din sala unde a luat micul dejun, se indreaptd acum spre ascensor, vede ca acesta
este pe drum si agteapta.

Managerii germani sau cei americani (de cele mai multe ori in haine inchise la
culoare) vor arata precum cinci pinguini, stand tacuti unul langa altul, sau unul in
spatele altuia, vor pastra o distantd cat mai mare posibil intre ei si, in majoritatea
cazurilor, vor privi fascinati micul bec indicator, care semnalizeaza traiectoria liftului.
Cand se deschid usile, se vor urca, fard sa se atinga intre ei, si se vor repartiza in cabina
liftului in asa fel, incét fiecare sd 1si poatd proteja zona intima cat mai mult posibil. Vor
astepta rigizi, cu o mind impasibila, sd se puna liftul in miscare, privind din nou fix la
becul indicator. Cand, in sfarsit, se deschid usile, vor iesi din lift, vor citi tablita
indicatoare care ii aratd fiecaruia ca trebuie sa se indrepte spre sala nr. 15 si vor porni
asadar 1nainte, pastrand, din nou, acceasi distanta intre ei. Odata ajunsi in sala de curs,
isi vor cduta mai intai locul (presupunand ca locurile sunt marcate cu numele fiecaruia).
Abia acum vor arunca o privire in jur. Abia acum 1isi vor da seama ca se cunosc deja
intre ei, intr-o oarecare masurd, pentru ca se vor saluta unii pe altii dand usor din cap
(poate chiar vor schita un zadmbet), pand cand sa 1si intoarca privirile, foarte scurt, spre
ceilalti, ,,absolut straini".

Pentru ca tot vorbim de seminar, vom atrage fugitiv atentia asupra unui fenomen
din care se poate deduce comportamentul de stdpanire si apdrare a teritoriului,
manifestat de om. Cel mai tarziu dupd pauza de cafea, fiecare si-a fixat locul ,,sau".
Fara a ezita macar o secunda, se intoarce, dupd pauza, la acest loc. In cadrul unor
anumite tipuri de seminare, am schimbat intre ele placutele cu numele catorva cursanti,
cat si hartiile acestora la alte locuri, pentru a demonstra grupei cat de ,,acid", respectiv
cat de recalcitrant sau nepldcut reactioneazd majoritatea oamenilor in astfel de situatii!
Pentru ca: Am spus cd ne simtim "siguri in interiorul ,,invelisului" nostru (in zona
intimd). Acelasi lucru este insa valabil si pentru ,,locul nostru", el devenind teritoriul
nostru, adicd parte a zonei intime extinse. De aceea si este atdt de interesant si de
concludent experimentul cu masa. De altfel, in acest caz, ospdtarii $i personalul de
serviciu fac deseori greseli grave, sprijinindu-se de masa sau, pur si simplu, luand de pe
masa o scrumierda, o solnitd sau altceva, fara a intreba. Daca clientul are nevoie de
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acestea sau nu, nu are importantd. El percepe aceasta agresiune in teritoriul sau drept
nepldcutd. Data viitoare cand luati masa in oras, puteti face observatii interesante pe
aceastd tema.

Zona personald, in combinatie cu acest comportament de stapanire si aparare a
teritoriului, poate fi bine observata si in biblioteci. Fiecare 1si cauta un loc care sa fie
cel putin la o distantd fatd de celalalt, care sd corespundd zonei personale. Daca se
aseaza cineva mai aproape decat permite legea nescrisd, acela va putea fi martor al
comportamentului de stdpanire si aparare a teritoriului. Aceste semnale de aparare vor
fi cu atdt mai puternice, cu cat sala de lecturd va fi mai goala, altfel spus, cu cat va fi

disponibil mai mult spatiu!

7.4. Zona sociala

Zona sociala corespunde sumei a doud zone private §i este cunoscuta ca fiind distanta
convenabila si de bun-simf ce trebuie pastrata intre doud persoane straine.

Este cuprinsa Intre 120 si 300 cm. Aceasta distanta se interpune in mod normal intre prieteni atunci
cand ei stau la un birou sau in jurul unei mese. La aceasta distanta au loc discutiile, negocierile sau
tratativele, nedorindu-se o apropiere mai mare intre parteneri si la care nu se discuta, aproape de
loc, despre oameni.

De exemplu, dacd incepi o discutie cu o persoand necunoscutd (un trecator caruia ii ceri o
informatie, o noud cunostinta intr-un bar sau una cu care schimbi retete intr-un supermarket etc.),
vei vedea probabil reducdndu-se pufin cate putin distanta care va separd si, dacd energia trece

bine si contactul se stabileste, va veti regasi in scurt timp in zona privata.

Acesta este domeniul care se invecineaza cu zona personald. Cine ar trebui sa ia

aceasta distanta fata de noi?

Zona noastrd sociala este rezervata contactelor sociale de naturd superficiald, de exemplu

cunoscutilor, majoritatii colegilor si majoritatii sefilor!
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In acecasta zona ar trebui sa se plaseze un sef, cu conditia ca relatia sa cu
colaboratorul sa fie buna peste medie! Tot aici se situeaza si majoritatea colegilor si, tot
aici, ar trebui sa se afle toti consilierii atata vreme, pana cand clientul semnalizeaza clar, ca li se

permite o apropiere mai mare!

Se poate invata sub forma unui joc unde este granita dintre zona personald si cea
socialda: Daca sunteti intr-un grup al carui membri se cunosc, in parte, foarte bine si, in
parte, doar superficial, cate un jucator, pe rand, se poate aseza in mijlocul camerei. Un
al doilea se indreapta spre el incet, pana cand cel din mijloc ii arata, prin cuvantul
,Stop" ca s-a ,,apropiat destul”. Daca dumneavoastra si prietenii dumneavoastra vreti sa
invatati mai mult, tema poate consta si in faptul cd persoana care std in mijlocul
camerei trebuie sd exprime non-verbal cand este ,,destul de aproape" celdlalt si ca al
doilea jucitor actioneazid tocmai in virtutea acestor semnale! In aceastd varianta,
jucatorul din mijloc ar putea da un semnal clar (de pildd cu ména) celui din spatele lui,
pentru ca privitorii (care sunt plasati in spatele lui) sa vada cand celalalt a fost ,,destul
de aproape" si cati pasi a mai facut acest jucator, pana cand sa 1si dea singur seama.

Am recomanda oricui lucreaza intr-un domeniu de consultanta, sa faca asemenea
exercitii cat mai des posibil. Aceste jocuri pot fi, pe de o parte, foarte amuzante, iar pe
de alta parte, pot forma ochiul pentru acele semnale pe care multi clienti le emit (s1 se
enerveaza cd nu li se acorda atentie!). Aici trebuie sd fie clar faptul ca majoritatea
clientilor reactioneaza la fel de inconstient, prin senzatii vag neplacute, cum descrie, atat
de frumos, Julius FAST. Acest lucru inseamna ca enervarea care il cuprinde pe client

pare sa se refere, cateva momente mai tarziu, la continutul cuvintelor consilierului.

7.5. Zona publica

Aceasta se intinde de la 300 cm la infinit. Zona publica se situeaza dincolo de zona sociald. Este
in general zona privilegiata a oratorilor care se adreseaza unei multimi sau unui auditoriu
numeros. De obicei, vorbitorii care se adreseaza unor grupuri mici vor prefera zona sociala,
intrucat aceasta are meritul, daca nu de a crea legaturi stranse, cel putin de a favoriza un efect de

sinergie Intre orator si auditori.
(Cx} 44 7’()
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In afara de cele aratate, prin zona publica intelegem si intervalul care il desparte
pe un profesor de clasa lui, pe un sef de participantii la o conferintd de a sa (cand se
afla in fata unui grup), cat si distanta dintre un orator si publicul sdu. in ceea ce
priveste marimea acestei zone, s-ar putea formula cu dificultate un enunt: Marimea
zonei publice se poate intinde (aproape) la infinit, adica atat de departe cat pot
inregistra aparatele foto imaginile oamenilor.

In prezent, asadar, zona publici se poate intinde, ca si spunem asa, pani in luna,
fiindca, pand acum, acesta era cel mai indepartat loc, din care veneau imaginile noastre
televizate.

Poate parea de mirare ca introducem in definitie (diferita fatd de cea a lui HALL)
aparatul foto, dar acest fapt are un motiv anume: Multi actori, cat si oameni ai ,,vietii
publice" se plang ca publicul ,;se apropie prea mult" de ei, cand 1i intdmpina. Acest
lucru este valabil atat in privinta distantei fizice, cat si in sens figurat: De exemplu, un
actor care jucase ani de zile rolul tatdlui intr-un ,serial de familie" la televiziunea
germand, povestea in cadrul unui interviu: ,,Oamenii citesc prin reviste despre viata mea
privata. Apoi ma recunosc prin magazine si isi permit sa imi dea sfaturi, respectiv sd ma
critice in legatura cu viata mea privata! Cu ce drept face lumea acest lucru?!"

Lumea nu are nici un drept, desigur, dar existd un fenomen care, cel putin, poate
explica acest comportament: Acest actor vd intrda adesea, sdptamand de saptamana, in
camera de zi, "adica in zonele mai restranse. Din punctul lui de vedere, dumneavoastra
apartineti zonei sale publice. Sunteti spectatori TV, pe care nu 1i cunoaste (si pe care,
poate, nici nu ar vrea sa 1i cunoasca). El, dimpotrivd, a fost atit de des ,la
dumneavoastra", in camera de zi, incat il simtiti mai ,,apropiat" decat va va considera el
pe dumneavoastra vreodata!

Am vazut asadar, in acest exemplu, ca o persoand se poate apropia prea mult de o
alta, atat in sensul distantei fizice, cat si in sens figurat. Cercetarile in acest domeniu
incd nu s-au incheiat i nici macar nu au fost incepute intens, dar se poate de emis o

ipotezd care e consideratd foarte probabila:

Existd 0 relatie directd intre desconsiderarea zonei spatiale a celuilalt si faptul de a te

apropia prea mult de acesta in sens figurat.

S-a constatat, in mod repetat, ca oamenii care nu au simtul sferei intime a
celuilalt, incalca si zona intima a acestuia, fara a inregistra semnalele sale de aparare! $i,
de asemenea vom mentiona cd oamenii care se apropie prea mult de ceilalti (de

exemplu, sefii care patrund in zona personald a subalternilor lor), adesea se baga prea
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mult si Tn sufletul lor! Este ca si cum ar avea o platosa, pentru a nu putea fi raniti de
»intepaturile" altora, in timp ce ei ii rdnesc deseori pe altii, daca ar fi sa folosim inca o

data analogia cu exemplul porcului spinos al lui NIETZSCHE.

Rezumat

Reguli de urmat pentru respectarea teritoriilor si a zonelor celuilalt

1. Distantele

Invata sa pastrezi distantele. Mai bine si pastrezi ceva mai mult spatiu intre tine si celalalt decat
sa risti sa calci intr-o zona in care el nu este neaparat pregatit sa te primeasca. Pe masura ce
interlocutorul tau iti va acorda incredere, iti va da el insusi de inteles ca o apropiere fizica este
autorizatd. Nu forta NICIODATA limitele zonelor celuilalt.

2. Atingerea

Nu atinge niciodatd o persoand care ifi este strdind sau pe care abia ai cunoscut-o. Anumifi
oameni au mania detestabild ca, imediat ce primul suras ori prima strangere de mana au avut loc,
iar uneori chiar fara s te cunoasca absolut deloc, sd se comporte de parca ati fi ,,pascut oile"
impreund ! Chiar dacd in general este bine intentionata, aceasta atitudine se poate dovedi extrem
de socanta pentru un mare numar de oameni, barbati si femei deopotriva. In consecinta, in afara
unei contraindicatii dincolo de orice confuzie, TINE-TI MIINILE ACASA!

3. imbritisirile

Atunci cand i este prezentat cineva sau in timpul unei receptii unde imbratisarile/sarutarile sunt
acceptate, fii atent! Chiar daca - si mai ales daca - ai un temperament afectuos, invata sa ramai cu
rigurozitate respectuos. Nu-1 saruta niciodata pe buze pe celdlalt, decat daca s-a convenit tacit
sau explicit cd doriti amandoi acest lucru, si tine-ti bazinul la distanta de zona intima a celui din
fata ta; soldurile ,acaparatoare" sunt de un gust cum nu se poate mai indoielnic.
Imbritisirile/sarutarile nu sunt intotdeauna pe placul tuturor. Numeroase persoane le accepti
doar pentru ci asa vor traditiile. Atentie insa! In nici un caz nu trebuie s profiti de aceste ocazii
pentru a te comporta necuviincios.

4. Gesturile de recul

Invata si descifrezi si s respecti gesturile de recul ale interlocutorului tau. Ele iti indica limitele
ce nu trebuie depasite, dacd nu vrei sd risti sd suporti consecintele acestei transgresari.
Recomandarea este valabila atit in cazul ,,contactelor" cu persoane strdine, cit si cu cei apropiai.
in ciuda afectiunii ori dragostei care va uneste, acestia din urma nu sint intotdeauna dispusi sa-si

imparti sfera cu tine. in loc si fortezi accesul intr-o zond, mai °

ine asteapta sa fii invitat sa-i treci
pragul.
5. Promiscuitatea fortata
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Ni s-a intamplat deja tuturor, intr-un moment sau altul, sa fim fortati sa ne impartim spatiul vital,
zona noastra intima cu strdini, intr-un autobuz, in metrou, intr-un ascensor sau intr-o multime
compactd formatd la iesirea de la un spectacol sau la un festival tinut in aer liber. In acele
momente, toatd lumea se afla in aceeasi situatie: aceea a unei promiscuitati forfate si, fara doar si
poate, dezagreabila. Nimeni nu se simte bine, dar, prin forta lucrurilor, fiecare trebuie sa suporte
aceste momente proaste. Daca unii le suportd cu rabdare, indulgenta si respect, altii, dimpotriva,
o fac cu o mare doza de intolerantd. La acestia din urma, reactiile agresive, violente chiar, nu sint
niciodata greu de declansat si, de aceea, € mai bine sa previi decit sa vindeci, caci nu se stie nici-
odata cu cine ai de-a face. lata citeva sfaturi care te vor ajuta, pe de o parte, sa-{i protejezi pugin
intimitatea si, pe de alta parte, s nu-i indispui pe cei din jurul tau.

Evita sa privesti fix oamenii. Unele persoane au obiceiul enervant de a se uita insistent la
toatd lumea. 1n locurile in care spatiul vital este redus la minimum, aceasta practica este riscanta,
fiindca toti stau ca pe carbuni aprinsi si unele firi sint, categoric, foarte susceptibile. Tine minte
cd, in interiorul unei multimi compacte, existd mereu una sau mai multe persoane care devin, din
cauza acestei vecinatati constringatoare, veritabile bombe cu ceas pentru declansarea carora e de
ajuns un singur gest nepotrivit sau o privire un pic mai insistentd. Astfel, daca iti este imposibil
sa citesti un ziar sau o carte, impune-ti sa privesti fie un afis publicitar, fie harta retelei de metrou
sau panoul cu numerele etajelor din ascensor. Dacd nu e nimic la care sa te poti uita, tine capul
aplecat. De asemenea, ai grija sd-ti pastrezi o figura impasibila.

6. Trecerea de la o0 zona Ia alta
Miscarile omului exterior dezvaluie schimbarile survenite in omul interior.
Bernard de Clairvaux
Trecerile de la 0 zona la alta, in cursul unei discutii, sunt foarte importante. Trebuie sa fii atent la
ele, pentru cd aceste treceri dau indicatii excelente asupra gandurilor ascunse, intime ale
interlocutorului tau. Orice miscare de apropiere poate fi interpretatd ca un acord, o atractie,
stabilirea unei complicitati. A contrario, orice miscare de indepartare echivaleaza cu un
dezacord, cu o dezangajare sau cu un disentiment. Dacd, in timpul unei conversatii,
interlocutorul tau trece fara incetare dintr-o zona 1n alta, pune-ti niste Intrebari. Aceasta lipsa de
astampar poate avea, In principal, trei explicatii.
1. 1i lipseste convingerea, are indoieli asupra spuselor sale.
2. Este o fiinfd inconstantd sau framantatd de incertitudini - stare ce poate sd {ind de
personalitatea sa ori sa fie in raport direct cu subiectul conversatiei voastre.
3. E o capcana menita sa te destabilizeze, sa te zapaceasca pana Intr-atat incat sa nu mai stii unde
esti de fapt in relatia cu el si nici in ce sfera trebuie sa te situezi fata de el.
Aplicatii:
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Argumentati importanta respectarii teritoriului in comunicarea cu alte persoane;
Caracterizati cele patru zone distincte;

Prezintati exemple ce tin de siguranta si zona intima si statutul personal si zona intima;

> w0 D e

In baza pozelor prezentate analizati care reguli pentru respectarea teritoriilor si a zonelor
celuilalt au fost incalcate.
5. Comenteazd spusele lui Bernard de Clairvaux ,,Miscarile omului exterior dezvaluie

schimbarile survenite in omul interior”

UNITATEA DE INVATARE VIII. MIMICA
Structura unititii de invatare
8.1. Mimica si fizionomia. Delimitari conceptuale.
8.2. Trei zone ale fetei
8.2.1. Zona fruntii (Interpretare)
8.2.2. Miscarile sprancenelor
8.2.3. Ochii - Privirea
8.3. Nasul
8.4. Gura
8.5. Buzele/Mimica
8.6. Zambetul
8.7. Limba
8.8. Dintii

Finalitatile unitatii de invatare:
Dupa ce vor studia aceasta unitate de continut, studentii vor putea:
e Sa identifice notiunile de mimica si fizionomie;

e Sa interpreteze semnificatia ridurilor verticale si orizontale de pe frunte, tipurile
de priviri;
e Sid improvizeze o situatie conform sarcinii;

e Si interpreteze continutul unei pantomime.

8. 1. Mimica si fizionomia
Prin mimica vom intelege toate fenomenele pe care le putem observa pe fata

cuiva. Prin aceasta intelegem atat trasaturile fetei, contactul vizual si
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directia privirii, cat si procesele psihosomatice, cum ar fi, de pilda, palirea. In
fine, ne referim si la toate miscarile capului, cum ar fi, de exemplu, datul din cap,
inclinarea capului (ultima manifestare putdnd fi incadratd, desigur, si la tinutd, in
functie de context).

Mimica se refera la acele modificari ale fizionomiei, acele expresii ale fetei care
constituie adesea discursuri in sine. Mimica inlocuieste uneori verbalul, alteori puncteaza
discursul, intdresc o afirmatie, subliniaza o declaratie. In general, oamenii care susciti o anume
fascinatic la semenii lor, acei despre care se spune ca au carisma si ¢a sunt buni comunicatori,
sunt oameni care stapanesc perfect arta expresiei, atat la nivelul gestului, cat si la cel al privirii si
al mimicii.

Un subiect poate sa fie oricat de interesant, chiar pasionant, dar daca discuti despre el cu
o ,,fatd impietrita", isi va pierde inevitabil toatd savoarea si interesul.

A contrario, unele persoane exagereaza, subliniindu-si spusele cu atitea contorsiuni
faciale, incat devin curdnd imposibil de urmarit. Nu-i incetosa creierul interlocutorului cu o
sumedenie de grimase inutile. Invatd si-ti dozezi mimica. Exagerarea ei trebuie si ramana
apanajul mimilor si al umorului in general.

Dupa ce am aruncat o privire rapida spre fata unei persoane putem spune ca, la prima
vedere, are o figura placuta sau dezagreabila, ca are o mina buna, trista sau indiferenta, ca are un
aer morocanos, fericit, furios; ca este simpatica sau antipatica. Desigur, toate acestea nu pot fi
decat aparente si, in nici un caz, nu trebuie sa te multumesti doar cu aceastd prima aruncatura de
ochi pentru a-ti stabili concluziile.

In general, cand este vorba de aprecierea semnalelor, ne referim la congruenta.
Atata vreme cat mimicii i1 corespund expresiile verbale, de cele mai multe ori nici nu o
percepem. Cand incongruenta este insd accentuata, ea le sare in ochi pana si celor mai
neexperimentati. Dar cel experimentat poate sesiza o multime de forme de expresie ale
mimicii, Inregistrand si cele mai mici perturbari sau incongruenta incipientd (respectiv,
fireste, primele semnale de usurare, de aprobare, etc.). Adesea, doar o mustaceala
aproape imperceptibild aratd cad se face o gluma. Sau se poate intdmpla ca o spranceana
ridicatd (intrebator) sd fie singurul indiciu al incongruentei, cand celalalt raspunde:
,»Da, inteleg exact ce vreti sa spuneti.”

Este, totusi, deosebit de dificil sa ai controlul asupra muschilor fetei. Astfel, se poate
constata de multe ori cum cineva actioneaza cu calm in exterior, pentru ca a invatat sa
isi controleze mainile (de exemplu, impreunandu-si degetele, pentru a evita sd le miste
nervos). Cu toate acestea, va iesi la iveala o neliniste interioara (daca existd) si anume,

cel mai curand, ca se va exprima pe fatd. De ce este atdt de greu sa ne manipulam
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muschii fetei? Termenul ,,a manipula" cuprinde cuvantul ,,manus" (lat. mana). Pentru a
putea mdnui ceva cu pricepere, trebuie sa cunosti bine acel lucru. Muschii fetei ni-i
cunoastem prea pufin, pentru a-i putea controla bine. Nu stim, in general, cum aratam,

respectiv ce impresie le facem celorlalti.

Stiinta asupra dificultatii de a ne manipula propria mimica este importantd nu
numai atunci cand dorim sd avem controlul asupra mimicii noastre (unde prea mult
control, daca acest lucru reuseste, are ca urmare o mina robotizata, lipsita de viata!), ci
si cand dorim sd interpretdam semnalele altora, intrucat celdlalt este la fel de putin
constient de mimica sa, ne putem increde destul de bine, in general, in jocul mimicii.

De altfel, studiul expresiei fetei se imparte in doua domenii, cel al mimicii in sine
si cel al fizionomiei. Prin ultimul domeniu nu se intelege expresia momentand, in
continud schimbare, ci trasaturile fetei, pe care un om le prezintd in general. Numesc
acest aspect ,,mimica inndscutd". Cand un om exprima permanent deznadejde, cu buzele
stranse si cu colturile gurii indreptate in jos, nu este de mirare daca, peste ani, 1i apar
asa-numitele cute ale deznadejdii. Acestea sunt ,,linii" sdpate adanc, care pleacd de la
colturile gurii in jos. Cine a privit vreodata chipul tanarului SCIIOPENHAUER si a
comparat apoi aceasta imagine cu cea a chipului sau batran, poate recunoaste clar aceste
semne. Din fizionomie face parte si interpretarea formei fetei si a nasului, desi aici
nu este clard separarea de frenologie, intemeiata de Gall. Cu toate acestea, nu putem sa
nu inregistrdm, de exemplu, cutele adanci de descurajare intiparite pe fatd, atunci cand
perceptia noastrd este constientd. Dar chiar si un astfel de semnal, dacia este izolat, nu
are putere de expresie. Si anume, insasi formarea ridurilor este inregistratd fara echivoc,
astfel incat stim ca respectiva persoana trebuie sa isi fi strans buzele si sa 1si fi coborat
colturilc gurii deseori, dar nu stim de ce s-a petrecut acest fenomen. Desigur, este
posibil ca omul cu pricina sa fie un ,,ursuz", caruia nu ii place nimic. Dar, la fel de bine,
s-ar putea ca omul sa fi suferit o boald grava sau sa fi avut o soartd nefericitd. Ne
gandim la oamenii care au pierdut pe cineva drag, la oamenii care si-au petrecut multi
ani in lagarele de concentrare sau la oamenii care (cum se intampld incd in mod

frecvent in unele colturi ale lumii) au fost torturati etc.
8. 2. Trei zone ale fetei

S-a impamantenit sistemul de a se porni de la urmatoarea impartire:

Zona fruntii (inclusiv sprancenele)
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Mijlocul fetei, adica: zona ochilor, a nasului si a obrajilor (la majoritatea autorilor, inclusiv
buza superioara)

Zona gurii (inclusiv buza inferioard) si a barbiei (Fig. 1).

Zona fruntii

Se pleaca de la premisa ca fruntea, cu ridurile si cu sprancenele sale, ofera explicatii cu privire la
procesele gandirii si ale analizei. Desi aceasta parere pare a fi o ramasita a frenologiei lui GALL
(94), consideram totusi potrivite afirmatiile de referitoare la zona fruntii. Cu toate acestea, se
cere i in acest caz foarte necesara prudentd in ceea ce priveste ,,caracterul stiintific" al unor
astfel interpretari.

Mijlocul fetei

Zona ochilor, a nasului si a obrajilor este caracterizata si drept sim{ al vdzului. Majoritatea
autorilor includ aici si buza superioara, intrucat fac afirmatii de detaliu mai diferentiate decat
ale noastre. De obicei vorbim despre buze, despre gura, astfel incat, in cadrul discutiei noastre,
nu este atat de important unde trebuie fixata exact granita.

Despre simtul vazului se spune ca ne-ar da indicii asupra receptarii lumii exterioare. Acest
lucru este evident, in parte, deoarece ochii reprezinta ,,ferestrele spre lume". Dar ochii sunt
in mod indreptatit numiti si ,,ferestrele spre suflet", astfel incat deducem ca si informatii ale
vietii interioare pot fi vizibile in aceasta zona. In plus, trebuie sa ne gandim ca si gura
participa considerabil la procesele de inregistrare a lumii inconjuratoare (vezi mai jos).

Zona gurii si a barbiei

Gura s-a dezvoltat din gatlejul primordial, care are o structurd foarte simpld. Ea reprezinta
relatia cu lumea inconjuratoare, organismul primirii, in acelasi timp, eliminand prin intermediul
sau. La copiii mici se poate bine observa ca duc totul la gura, pentru a apuca. De aceea, nu este
de mirare ca gura are un rol esential, atat atunci cand nu se vrea sa ,,patrunda" informatii din
lumea exterioara, cat si atunci cand nu este doritd sau permisd exprimarea. Mai departe, zonei
barbiei (inclusiv a buzei inferioare) 1i este atribuita viata afectiva si instinctuala, cat si - in special
barbiei - capacitatea de a se impune. Un om care intenfioneaza sa se impuna in mod energic, isi
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va impinge barbia inainte, ca semnal mimic. (In timp ce aprecierea formei barbiei cu privire la
trasatura de caracter a capacitatii de a se impune apartine, din nou, domeniului frenologiei.)

Si acum ne vom dedica interpretarii celor trei zone ale mimicii.

8.2.1. Zona fruntii (Interpretare)

ale ridurilor fruntii, care pot fi orizontale si/sau verticale. De cele mai multe ori, ridurile
orizontale se asociazd cu ridicatul din sprancene. Dar existd si o ridicare abia
perceptibila a uneia sau a ambelor sprancene, care nu duce la formarea ridurilor.
Ridurile orizontale ale fruntii

Ca reguld empirica, putem spune:

Ridurile orizontale ale fruntii exprima faptul ca atentia este foarte Incordata.

Fara indoiala, aceastd concentrare a atentiei poate avea aspecte foarte felurite. Zeddies
le numeste, de pilda, pe urmatoarele:

1. Spaima

2. Teama

3.Incapacitate de intelegere

4.Uimire

5.Mirare

6.Confuzie

7.Surprindere

Din nou este clar faptul ca semnalele izolate trebuie sd fie interpretate (de cele mai
multe ori) impreuna cu alte semnale. Acest lucru este valabil si in cadrul unei categorii,
cum ar fi aceea a mimicii.

Pentru ca formarea cutelor de pe frunte merge, automat, mana in mana cu alte miscari
ale muschilor fetei, care apoi pot avea ca rezultat, printre altele, ochii cascati (sau gura
cascatd). O astfel de combinatie reprezinta, de pilda, urmatoarele: riduri orizontale si
ochii cascati. Dupd Zeddies, cele doua semnale, interpretate impreund, inseamna
urmatoarele: “Atitudinea sufleteasca este o atitudine atentd, de asteptare a unui oarecare
dat, care se ofera constientului."

O alta varianta de combinare a doua semnale mimice ar fi; de exemplu, formarea
ridurilor orizontale in combinatie cu ochii intredeschisi (= usor strangi). Aceasta
combinatie poale fi observata, ca exemplu, cand cineva isi da osteneala sa asculte ceva,
respectiv sa fie atent la ceva; la cei care nu aud bine, de pilda, sau in situatii in care nu
ajunge pana la noi intensitatea sunetului emitatorului (inclusiv sursele sonore, cum ar fi

un aparat de radio). In popor, acest fenomen este descris prin expresia ,a ciuli
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urechile". Aceastd formulare nu face insa numai o descriere ,,in sens figurat", ci indica
si procese fiziologice. Si anume, cand ciulim urechile, ne miscdm intr-adevar muschii
urechii, foarte atrofiati. In mod reflex, ceea ce la caini si pisici, cat si la iepuri, este
foarte evident. De multe ori, ne straduim chiar sa ,,miscadm din urechi", facand in plus si
alte gesturi ajutatoare si/sau modificandu-ne tinuta. Gestul ar consta in ducerea mainii
la pavilionul urechii, pentru a o mari si a o indrepta inainte. (Acest gest este absolut
analog urechii ascutite, ciulite a cainelui.)

Modificarea tinutei constd intr-o aplecare inspre ,,sursa sunetului", de pildd spre
vorbitor, pe care tocmai vrem sa il intelegem mai bine. Fireste, aceastd aplecare a
pozitiei poate li observata si spre sursele mecanice ale sunetului, cum ar fi, de exemplu,
un televizor.

Intrucat cadrul analizei noastre, in mod necesar foarte vaste, ar fi depasit daca s-ar face
o lista cuprinzand toate combinatiile posibile a doua sau a mai multor semnale, ne vom
limita la semnalele simple. Exemplele enumerate mai sus au doar menirea de a ne forma
o idee despre cat de detaliat pot fi concepute chiar si cercetarile stiintifice luate ,,in
mare".

Cel mai mult invatati despre zona fruntii daca 1invatati sa inregistrati constient
semnalele primare (= principale), in timp ce, printr-un exercitiu regulat, va dezvoltati
un simt inconstient pentru semnele secundare. Cel mai usor este daca, asemeni unui om
de stiinta, invatati sa provocati altora, in mod deliberat, semnalele pe care doriti sa le
studiati! Ulterior, acestora s-ar putea sd devina clar faptul cd au fost folositi drept
»cobai" (scuzati, drept subiecti) sau poate nu, daca procedati cu abilitate. Una dintre
posibilitatile unei observatii cu un scop precis este oferitd de urmatorul experiment, pe
care ar trebui sd 1l repetati cat mai des posibil.

Ridurile verticale ale fruntii

Am spus ca ridurile verticale indicd o mare concentrare a atentiei. Ce sugereaza ridurile

verticale, se spune in urmatoarea fraza:

Ridurile verticale ale fruntii indica faptul ca intreaga atentie este indreptatd, cu mare concentrare,

spre ceva (cineva).

Ca si la ridurile orizontale, si la cele verticale exista diverse posibilitati dc
interpretare. Concentrarea inseamna intotdeauna ,,comprimare". Aceasta poate Insemna
comprimarea, intr-un punct, atat a fortei spirituale, cat si a celei fizice, astfel incat se

pot inregistra riduri verticale atdt ca rezultat al concentrarii spirituale, cat-si in urma
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activitatilor fizice dificile, complicate sau obositoare. Exact la fel, se va putea stabili ca
fermitatea, ca indiciu secundar, se recunoaste dupa asemenea riduri, in timp ce indiciile
primare se vor afla in zona gurii si a barbiei. De asemenea, supdrarea sau iritarea pot fi
un prilej de formare a cutelor verticale ale fruntii. Chiar si suflatul nasului poate
provoca aceasta aparitie a ridurilor verticale. Numai observatia orientatd spre un scop
precis, cat i Inregistrarea constienta a ridurilor de pe frunte duc (prin exercitiu repetat)

la o perceptie simultana a celorlalte semnale.

8.2.2. Miscarile sprancenelor

O mare parte a miscarilor sprancenelor se produc in relatie cu formarea ridurilor
sau ca o pregatire a acestui fenomen. Daca, insa, numai se ridica dintr-o spranceana sau
din amandoua, acest lucru reprezintad deja un semnal in, directia celor care sunt emise
mai accentuat la formarea ridurilor. In afari de aceasta, in acest cadru putem opera
numai simplificand lucrurile in linii mari. Prin urmare, nu vom face o analiza detaliata a
posibilelor miscari de cate o jumatate de milimetru, oricat de fascinantd ar fi aceasta
intreprindere. Cel mai mult invatati despre sprancene printr-o observatie cu un scop
precis. S facem un mini-experiment: priviti o datd sprancenele unei persoane, careia va
adresati (in mod intentionat) spunidndu-i pe nume, dar stdlcind usor acest nume. in

loc"de Marcu, spuneti, de exemplu, ,,Ei, Marco" sau ceva de acest fel.
8.2. 3. Ochii - Privirea

Ochii schimba priviri si fiintele exista. Proverb chinez

Dintre toate componentele corpului omenesc, ochii (si, odata cu ei, privirea) sunt fara nici
un dubiu cei mai buni revelatori ai emotiilor. Pare cd totul poate fi spus cu acesti doi globi
oculari protejati de pleoape tivite de gene si surmontati de fire de par numite sprancene.

Asa cum am mai amintit o datd, ochiul poate fi considerat atat o ,,fereastra spre
lume", cat si o ,,fereastrd spre suflet", asadar spre procesele psihice interioare. Aceste
procese sunt insa intr-o stransa legatura cu procesele intime sufletesti si de gandire ale
omului. Aceasta, pentru ca ochiul nu ¢ un organ obisnuit. El reprezintd contactul cel mai direct
cu viata, cu natura si cu toate celelalte, cu tot ceea ce este vizibil. Datoritd privirii, stim ca
lucrurile §i oamenii exista, iar privirea pe care $i-0 indreapta ceilalti asupra noastra ne confirma
ca existam noi insine.

Se pot atribui privirii tot atatea calificative cate emotii calificabile exista: privire blanda,
tandra, iubitoare, languroasa sau durd, implacabild, dusmanoasa; privire tematoare, nelinistita,

nervoasa, fugara; privire acuzatoare, amenintitoare, terifiantd; privire scanteietoare, luminoasa,
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patimasa; privire goald, inexpresiva, ternd; privire patrunzatoare, scrutatoare, fulgeratoare,
furioasd; privire pieritd, stinsa... i ag putea continua asa pagini dupa pagini.

Pentru a ajunge un bun ,,gestualist", trebuie sa fii capabil sa descifrezi dintr-0 ochire ceea
ce se ascunde in spatele privirii interlocutorului tau. Invidie, manie, dorin{a? Privirea ii este
directa, deschisa sau, dimpotriva, alunecoasa si piezisa? Ti se uitd drept In ochi, sau o face cu
coada ochiului ori pe sub sprancene ? Iti face cu ochiul ? Privirea lui te sfredeleste intr-atat incat
te face sa te simti stanjenit sau e simpatica?

Privirea iti ,,vorbeste" pe larg despre gandurile, emotiile si intentiile, nu intotdeauna
evidente, ale persoanei cu care conversezi.

Bineinteles, decodificarea unei priviri nu se poate face cu succes decat dacd exista
conditii de observare propice. Asa cum vom vedea un pic mai incolo, pupila ochiului -
dilatare/retractare - are o importanta capitala in aceastd decodificare. Una dintre principalele
conditii de reusita este, cu sigurantd, zona de schimb in care te afli. Astfel, cu cat vei fi mai
indepartat de interlocutorul tau, cu atdt mai putin vei putea sesiza variatiile din miscarea
pupilelor sale.

Un alt factor esential de reusita este claritatea expunerii; cel din fata ta trebuie sa stea in
lumina. Degeaba ti-ar sta chiar ,,sub ochi", dacd e noapte, n-ai cum sa ,,vezi" dacd spusele lui
sunt sincere sau nu. Si apoi, trebuie sa reusesti sa-i prinzi privirea. Daca iti vorbeste uitandu-se in
alta parte, aplecandu-si capul, tusind usor, iti va fi destul de greu sa-i verifici dimensiunea

pupilei si nuantele privirii.

» Dilatarea pupilei

Pupila dilatatd exprima disponibilitatea emotionald si afectiva a individului fata de tot ce-
1 inconjoara. Placerea, dorinta, excitatia sexuala sau orice alte perceptii, viziuni ori reprezentari

agreabile pot determina cresterea in dimensiune a pupilei pana la de patru ori dimensiunea sa

normala.

Odinioara, femeile care voiau sd-si exprime dorinta W//// //////—4"

/\

(sau trebuiau sd o exprime, fard sa o simtd, cum era cazul

prostituatelor) isi instilau in ochi picaturi de atropind, un

alcaloid extras din matriguna, pentru a-si dilata pupilele. In

acest fel, ele emanau dorinta si pareau inca mai dezirabile.

In alta ordine de idei, vecinii nostri orientali, in special chinezii si mai precis bijutierii si
negustorii de jad, stiau (si stiu neindoielnic §i astdzi) ca e de ajuns sa observe pupilele
eventualilor cumparitori pentru a afla daca acestia sunt gata si-si dezlege baierele pungii. Intr-
adevar, dorinta de a avea giuvaierul mult ravnit provocandu-le o dilatare a pupilelor cu totul
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incontrolabila, buticarului nu-i mai ramane decat sa laude peste masura calitagile obiectului si, la

nevoie, s negocieze un pic pentru ca targul sa fie ca si facut!

Pupilele se dilata atunci cand vezi:
— un minunat apus de soare ;
— un copil dormind ;
— persoana iubita ;
— un bilet de loterie castigator;

— felie mare de prajitura cu ciocolata (daca iti place, desigur!).

In general, privesti o persoana in ochi atunci cand:
— incerci un sentiment de simpatie, de prietenie, tandrete sau iubire pentru ea;
— esti convins de ceea ce spui;
— spui adevarul;
— vrei s@ vinzi un produs sau un Serviciu;
— vrel sd convingi pe cineva sa adere la cauza ta sau sa subscrie la cererea ta;

sau hobby-ul tau.

» Retractarea pupilei

Retractarea este o ingustare a pupilei. Ea se produce atunci cand o

persoana e furioasd sau cand resimte emotii negative. Pupilele se retracteaza ____
- -

la persoana dezinteresati, dezgustatd, indiferentd sau aroganti. In anumite s

situatii de agresivitate intensa, pupilele pot deveni minuscule cat un varf de

ac. Se remarca, de asemenea, o retractare a pupilei la oamenii care se fac

vinovati de minciuna sau inselatorie.

In planul seductiei, atunci cand o persoana simte dorinta

pentru o alta persoand, aceastd dorintd se manifesta, printre altele, prin

dilatarea pupilelor. Dorinta emitatorului este resimtita, atunci cand / ////

privirile 1i se intersecteaza, de catre receptor. Daca acesta din urma / T~ @

reactioneaza pozitiv, pupilele sale se dilata, la randul lor. < Y
Asistam atunci la intdlnirea a doua priviri. Este un fel de unda ot

de soc; nu un cutremur de pamant, ci mai curand un tremur al inimii i

( . =/
A\

al trupului. E socul Indragostirii!

Daca, dimpotriva, receptorul nu este sensibil la dorinta emitatorului,
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daca privirea sa nu intarzie deloc asupra acestuia (indiferentd) sau daca 1i semnaleaza clar ca nu e
deloc interesat (dispret), va avea loc o retractare a pupilelor.
Citeva tipuri de priviri:
Privirea somnolent:i
Privirea somnolenta, fixa, cu ochii deschisi si pleoapele imobile, privirea persoanei care e ,,in
Lund", atona, indreptata spre tine sau in alta parte, se poate traduce In mai multe moduri:
e lehamite sau oboseala: propune-i interlocutorului tau, care are fara indoiald nevoie de
somn, sa reluati alta data conversatia;
e plictiseald: admite evidenta, esti pe cale sa-ti adormi interlocutorul; schimba subiectul si
inceteaza sa acaparezi dreptul la cuvant;
e deprimare: fii empatic! Invita-ti interlocutorul si vorbeascd despre ceea ce nu merge. Iti
va fi recunoscator;
e apel la memorie: da-i timp interlocutorului sa gaseasca informatia pe care incearca sa §i-0
aminteasca;
e animozitate: poate fi vorba de o antipatie instinctivd a cuiva fatd de tine (ei, da, se
intampla !);
o refuzand sa te priveasca, aceastd persoand neaga prezenta si chiar existenta ta. Dar poate
fi vorba si de resentiment pentru ceva de care te-ai facut vinovat fatd de acea persoana.
Atitudinea privirii fixe exprima atunci Inchiderea si dovedeste atat o furie rece si interioara, cat si
0 amadraciune reprimatd. Dacd iti este imposibil sa-1 faci sd spund ce anume nu e in regula,
abtine-te sa insisti, macar pentru moment. Lasd-i timp sd revind la sentimente mai bune.
Privirea fixa
Privirea fixa, dura, aceea care se sudeaza parca de a ta si o sustine, privirea care te strapunge,
aceasta exprima agresivitatea, ostilitatea si chiar ura implacabild pe care interlocutorul o simte
pentru tine. Un sfat: pentru moment, pastreaza-{i calmul; ramai cat mai bland si mai destins cu
putintd. Daca iti este imposibil sa pleci, nu cadea in capcana ce ti se intinde, nu te lasa provocat,
nu raspunde printr-o privire agresiva la randul tau. Acest tip de privire std la originea multor
batai prin baruri si pe strazi si a multor conflicte/drame conjugale si familiale.
Pe de alta parte, privirea fixd poate fi i a celui care minte si care Incearca, in acest fel, sa te faca
sd-1 inghiti minciuna cu aerul ca spune: ,,Vezi bine ca spun adevarul... te privesc drept in ochi".
Atentie, a nu se confunda privirea fixd cu privirea somnolenta. Aceasta din urma poate sa fie
fixata asupra ta, fard insd sa te vada. Este vorba atunci despre o evadare, pasagerd de cele mai
multe ori.

Privirea mobila

105



Privirea mobila, instabila, cea care hoinareste la dreapta si la stdnga, care se opreste ici si colo,
revine la tine, pleaca iar, greu de interceptat, denota, desigur, o mare energie si o la fel de mare
curiozitate, dar dovedeste pe de alta parte trasaturi de caracter si sentimente care pentru tine, ca
interlocutor, nu sunt foarte imbietoare.

Acest tip de privire apartine individului inconstant, instabil pentru care existd mereu ceva mai
interesant de vazut sau de auzit 1n altd parte. Ea te face sa simti cd, intr-un fel, conversatia cu tine
il plictiseste sau il lasa rece. In plus, privirea mobild este deseori observatd la oamenii care
doresc sa puna o distanta intre ei si interlocutorul sau interlocutorii lor.

Privirea inaltata

Privirea indreptatad in sus exprima o nevoie de evadare. Este privirea visatorului, a utopistului, a
celui care si-a facut din propria imaginatie partenera de moment. Daca persoana cireia i te
adresezi te ascultd indreptandu-si privirea in sus, intreab-o daca o intereseaza ceea ce-i Spui.
Privirea coborata. Privirea coborata (nu neaparat insotita de aplecarea capului) este un semn de
tensiune. Persoana care 1si pleaca astfel ochii este poate stanjenita, crispata sau rusinatd. Cert este
ca se afla intr-o stare de incordare.

Pe de alta parte, privirea coborata poate fi si o tentativa de a masca adevarul. Ea poate fi asociata
atunci cu perfidia, disimularea sau minciuna.

Privirea evaziva

Privirea evaziva este adesea cea a unei persoane care are ceva de ascuns si care ,,fuge" de
privirea celuilalt; poate fi i privirea cuiva care minte.

Atentie, totusi! Unele persoane au mari dificultéti n a-si privi interlocutorul n ochi. Privirile pe
care {i le adreseazad sunt intotdeauna scurte, uneori cu coada ochiului sau pe sub sprancene. Nu
trebuie sa te gandesti imediat ca un om cu privire evaziva este ascuns, mincinos sau ipocrit, nici
mdcar cd te evalueazad ori te judecd. El poate pur si simplu sa sufere de o mare timiditate.
Acorda-i o sansa! Priveste-1 mai putin intens atunci cand vorbeste, pentru a-1 imblanzi si a-i da
incredere. Ofera-i cu amabilitate cuvantul si ascultd-1. Il vei vedea destinzandu-se putin céte
putin. Poti sa fii persoana cea mai simpaticd de pe pamant, poti fi animat de cele mai bune
intentii posibile, dar daca, in prezenta unei persoane timide, comportamentul tau ocular nu se
adapteaza la pudoarea si la jena sa, nu vei suscita nici o reactie pozitiva.

Privirea cu coada ochiului

Semnificatia privirii cu coada ochiului depinde de pozitia sprancenelor si de miscarile gurii.
Atunci cand o persoana iti adreseaza acest tip de privire, iar aceasta este nsotitd de o ridicare a
sprancenelor si de un suras, inseamna fie ca acea persoana incearca sa te seduca, fie ca i-ai trezit
curiozitatea, fie cd o amuzi prin spusele sau mimica ta sau ca incearca pentru tine o mare

bunavointa. In oricare dintre cazuri, este vorba despre o privire pozitiva. Dacd insd deasupra
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acestei priviri, sprancenele coboara sau se Incrunta, daca gura se subtiaza intr-un rictus rau, cu
colturile coborate, ai grija ! Aceasta privire incarcatd de animozitate nu spune nimic bun: este o
privire rauvoitoare §i agresiva:

Privirea piezisa

De obicei, oamenii arunca priviri pe sub sprancene atunci cand isi tin capul aplecat. Capul
aplecat, cu o privire piezisa, cand postura face ca barbia sa impunga pieptul, nu e de prea bun
augur. In general, aceastd pozitie indica faptul ci interlocutorul tau este departe de a fi convins
de ceea ce-i spui, ca simtul sau critic este in alerta, ca iti judeca performantele sau discursul si ca,
deocamdata, nu i esti tocmai in gratii. Daca vrei sa-1 convingi, va trebui sa-{i reglezi mai bine
tonul.

Semnul cu ochiul

Clipitul din ochi, aceastd miscare rapida a pleoapei, este Intotdeauna un gest menit sa atraga
atentia. El este, din partea celui care il face, o invitatie la coniventa, la complicitate.

Atunci cand Intre interlocutori nu s-a schimbat nici un cuvant, semnul cu ochiul este o marturie a
bunelor sentimente, a simpatiei, a amicitiei. Atunci cand se grefeaza pe o fraza, el ii modifica
(uneori complet) continutul. Atentie insa! Repet: este capital, atunci cand vrei sa-{fi modifici
semnificatia cuvintelor printr-un semn facut cu ochiul, sa te asiguri ca acesta va fi receptionat de
persoana cdreia 1i este adresat.

Ochii inchisi sau mijiti

N-ar trebui in nici un caz sa credem ca, daca are ochii inchisi sau mijiti, o persoand doarme sau e
pe punctul de a adormi. Aceasta poate inchide complet sau pe jumadtate ochii ca sa se concentreze
mai bine, pentru ca i{i acordd o atentie sustinutd sau, pur si simplu, pentru a oferi propriului
organism cateva momente de repaus.

Totusi, nu trebuie exclusa total ideea ca, de fapt, discursul tau il plictiseste pe interlocutor. Daca
asa stau lucrurile si daca vrei sa-i recastigi atentia, schimba subiectul!

Pe de alta parte, ochii inchisi sau mijiti exprimd, in anumite circumstante, dorinta de a se
indeparta. Daca simfi la interlocutorul tdu aceasta dorintd, nu incerca sa-1 retii. Lasa-1 sa plece si
poate vei face o noua incercare in alt moment. Atunci cand este dezinteresat de ceea ce-i Spui
pana intr-atat incat inchide ochii, ar fi mai bine sa aduci vorba... alta data.

Nu pot inchide acest subiect nainte de a va oferi un citat din Jiang Zilong, care propune alta
semnificatie pentru Inchiderea ochilor: ,,Se cuvine ca ochii sd se inchida atunci cand dezvaluie
gandurile".

Bineinteles, inchiderea ochilor poate fi cauzata si de o oboseala accentuatd, dar atunci gestul este
involuntar §i, Tn general, autorul sdu isi cere scuze interlocutorului pentru aceasta.

Lentilele fumurii
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Unele persoane, precum Aristotel Onasis, celebrul armator grec, sau actorul american Jack
Nicholson, ca sd-i numim doar pe acestia, 1si disimulau sau isi disimuleazd In permanenta
privirea in spatele unor ochelari cu lentile fumurii. Poti sa faci si tu la fel, dar atentie! Purtarea
unor astfel de ochelari constituie o arma cu douad taisuri. Daca, pe de o parte, ifi permite sa-ti
camuflezi mai bine jocul (amoros, in afaceri sau de carfi) ori sentimentele (dragoste, ura,
dorintd), pe de altd parte, riscd sd inspire o neincredere instinctiva interlocutorului sau
interlocutorilor tai. Ochelarii fumurii maresc, intr-adevar, considerabil aspectul sobru si distant
al indivizilor, deoarece persoana care poarta astfel de lentile se disociaza, intr-o anumita masura,
de conversatia la care totusi participa. Dacd ascunderea expresiei ochilor se poate transforma
intr-un avantaj, in general ea nu inspira decat suspiciune si neincredere.
In grup
e Trece constant in revistd oamenii, oprindu-te cateva clipe asupra fiecarui chip pentru a
stabili un contact. Pentru a face o persoana sa inteleagad ca este importanta pentru tine,
priveste-o in ochi ceva mai mult timp. Procedeaza in acelasi fel cu toti oamenii pe care
doresti sa-i implici in conversatie.
e Nu fixa niciodatd intens sau prea mult timp aceeasi persoana. Rezultatul nu va fi decat o
stanjeneald generald, resimtitd de persoana respectiva si de toti ceilalti deopotriva.
e Nu-ti fixa privirea asupra unei persoane care nu-{i acorda nici o atentie, chiar daca face
parte din grupul cu care conversezi. Poate avea o mie de motive intemeiate sa nu
urmareasca discutia si nu trebuie sa remarci tu asta, in public, indiferent ca o faci verbal

sau atrdgand atentia asupra sa prin privirea ta insistenta.
» Rezumat

Legenda:
~: Neutru

+: Pozitiv

- Negativ

+

Pupile dilatate : placere, euforie, atractie fizica, dorinta.

— Pupile contractate: neplacere, nemultumire, contrarietate, manie.

Privirea somnolenta, atona (fixa, ochii deschisi, pleoapele imobile):
~ oboseal3;
~ apel la memorie ;

- plictiseald, deprimare, animozitate, resentiment.

Privirea fixa:
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- minciuna.
Privirea fixa, dura:
- agresivitate, ostilitate;
- tentativa de ingerinta.
Privirea mobila:

+ energie, curiozitate;
- inconstanta;
- plictiseald, indiferenta;
- ~ dorinta de a se distanta.
Privirea inaltata:

~ evadare ; imaginatie ; lipsa de interes.
Privirea coborata:
- incordare, stanjeneala;
- perfidie, disimulare.
Privirea evaziva:
- ipocrizie, minciuna;
- sentiment de culpabilitate ;
- ~ timiditate, pudoare.

Privirea cu coada ochiului:

+ tentativa de seductie, curiozitate, interes, amuzament, bunavointa;
- animozitate, rea-vointa; agresivitate.
Privirea piezisa:
- indoiala, insatisfactie.
Semn cu ochiul:
+ coniventd, complicitate;
+ simpatie, amicitie.
Ochii inchisi (sau mijiti):
~ concentrare, reflectie, atentie sustinuta ;
~ pauza, repaus fiziologic;
- plictiseald, dezinteres;
- neimplicare, dorinta de a se distanta;
- dorinta de a-si ascunde sentimentele, emotiile, gandurile;

~ oboseala accentuata.
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Aminteste-{fi cd o persoana sincera, deschisa, sigura pe ea il priveste intotdeauna pe

celalalt cu senindtate si in mod constant.

8.3. Nasul
Expresii ca: "se vede dupa varful nasului" sunt fundamentate pe faptul ca: palirea si inrosirea
nasului se produc relativ repede, dezvaluind astfel gandurile.
Umflarea narilor. Modificarea dimensiunilor narilor semnificd oscilatiile in sentimente si
senzatii. Aceasta modificare este in conexiune cu faptul ca prin nari intrd o cantitate mai mare
sau mai mica de aer si, in consecintd, existd mai mult sau mai pufin aer la dispozitie, pentru
actiunile planificate.
Daca narile sunt umflate este posibil sa aiba loc si o diagnosticare a mirosurilor. Totodata, narile
umflate sunt expresia unor trairi stimulative, excitante. In mod nemijlocit, umflarea narilor se
produce ca urmare a unor mirosuri placute sau la enervare si furie, in acest caz fiind necesara o
cantitate mai mare de aer pentru o eventuala lupta.
Este posibil ca narile sa se umfle fara sa se miste sprancenele, insa, invers. acest lucru nu este posibil.
De fiecare datd cand se ridica sprancenele, se largesc si ndrile, chiar si atunci cand are loc o
concentrare asupra unor imagini, deoarece, in mod suplimentar, se doreste si prelucrarea senzatiilor
olfactive, pentru a putea diagnostica exact situatia.
A stramba din nas. Daca strambam nasul, se formeaza cute perpendiculare sau oblice pe partile
laterale ale nasului. Ele semnifica: neplacere; indispozitie, jend; confuzie; perplexitate; aversiune;
sila; dezgust.
In partea de sus a radicinii nasului se giseste muschiul care face posibild strimbarea nasului. El
se intinde drept in jos, denumirea sa latina exprimand rostul sau: musculus levator labil superioris
alaegue nasi, ceea se Inseamnd "muschiul ridicator al buzei superioare si al aripilor nasului".
Deci, daca miscam acest muschi, se ridicd buza superioara si aripile nasului. Ca urmare a
acestei miscari apar doud cute caracteristice intre nas §i gura, precum §i cute tipice pe si langa
partile laterale ale nasului. Acest muschi intrd in functiune, in cazul unei puternice nemultumiri
sau al unor mirosuri neplacute. Starea de nemulfumire indicatd in acest mod nu trebuie
absolutizatd, pentru cd, de exemplu, cineva poate fi nemulfumit de propria-i persoana sau, intr-0
masurd mai micd, de colaboratorii sai; in ambele cazuri, calea de acces a aerului urmeaza a fi
inchisa. Toatd miscarea descrisa anterior este, de asemenea, parte componentd a reactiei de
amareald, prin aceea cd buza superioard este trasa in sus, iar colturile gurii in jos. Miscarea in
sus a buzei obliga si la ridicarea aripilor narilor. Aceasta suna ca: "ith" sau "igitt - igitt".

In cazul in care se exprima scarba, dezgustul, prin "iih", nasul se stramba imediat.
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Irendus Eihl - Eihesfeld a filmat, in vestul Noii Giunee, o indigena care 1si stramba nasul si si-a
tras buza inferioara in jos, atunci cand cercetatorii i-au dat sd miroase usturoi, acesta fiind un indiciu
ca aceasta expresie a nasului este un model universal pentru confirmarea scarbei. Derularea acestor
migcari aratd cd o pozitie activa este Inlocuitd cu o stare de neajutorare, pe care cineva este
nevoit sa o suporte, printr-o miscare de indepartare a obiectului/faptului neplacut si o inchidere in
sine. Folosirea foarte frecventa a acestor muschi conduce la aparitia "cutei sensibilitatii", la
persoanele foarte sensibile. In acest caz, cutele dintre partile laterale ale nasului si buza
superioara sunt mult adancite. O astfel de cuta poate indica si un stomac mai sensibil.

O interpretare mai dificila se produce atunci cand un obraz mai umflat sau o iluminare laterala
face sa pard cuta mai adanca decat in realitate. Daca aceasta cutd, care se intinde de pe partea
laterald a nasului spre buza, este adancitd nu numai in dreptul nasului, ci este puternic marcata si
in dreptul gurii, ea se numeste "cuta tariei", indicand: vitalitate, energie si rezistentd la efort.
Strambatul din nas, alternat cu un zdmbet, genereaza o notd de cochetdrie, in special la femei,

dand un aspect de farmec persoanei respective.

6.4. Gura

Gura serveste att la ingurgitarea alimentelor si la mestecarea acestora, cat si la vorbire. Ea este
strans legatd de expresiile fetei. Gura este cea mai mobila zona a fetei, este centrul bucuriei si al
durerii.

Buzele impinse inainte semnifica darea la o parte si dugmanie, in timp ce buzele trase inapoi
semnificd inchiderea in sine, retragere si dau impresia de fiicd, dacd mai sunt tensionate i
presate, atunci ele semnifica furie neputincioasa.

Daca in timpul vorbirii sau al rasului gura este contorsionata, iar miscarile sunt lipsite de armonie,
aceasta indica emotii si trdiri negative, chiar daca toate celelalte semnale ale fetei sugereaza un
comportament prietenos. Daca gura este trasd intr-o parte, fard o motivatie medicala (pareza),
aceasta inseamna: scarba si ignorare. Psihologul Ernest Korff a stabilit ca buzele si gura emit
permanent semnale constiente sau inconstiente ce pot fi evaluate. Miscarea scurta si nervoasa si
tremuraturile muschiului gurii sunt un semnal de alarma, indicand o nervozitate deosebit de acuta;
in acest caz, sunt necesare masuri medicale preventive.

Gura poate fi deschisd mai mult sau mai putin ca "poartd" de intrare a senzatiilor" - in special in
cazul copilului mic. Gura este un important organ de simt care testeaza obiectele din jur. Exista o
legaturd stransa intre pozitiile gutn i dorinta de a introduce sau de a scoate ceva din ea.

Gura deschisa. Atunci cand barbia atarna, gura deschisd indica: o lipsa de pregatire pentru

luarea unei pozitii: o lipsa de activitate; o stare de repaus relativ. Desi barbia atirnanda indica, in
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general, lipsa unei tensiuni nervoase, aceasta mai sugereazd mirarea si imposibilitatea de a
intelege ce se petrece.

Daca gura este insa deschisa Intr-un mod mai tensionat, aceasta indica faptul ca suntem pregatiti
pentru luarea unei pozitii; gura este pregatita sa vorbeasca.

Gura inchisi. In mod normal, gura este inchisa fird a exprima ceva, iar buzele sunt destinse.
Daca gura este 1nsd inchisd in mod voit, buzele indicd tensiune iar activitatea nu este atat de
intensa incat sa se manifeste dorinta de a vorbi; exista dorinta unor negocieri tacute.

Daca gura inchisa devine expresia de baza a fetei, ea indica un comportament sarac in vorbe,
manifestandu-se, astfel, dorinta de a respinge orice contact verbal. Gura inchisa cu buzele
stranse. Daca strangerea gurii creste in intensitate, buzele sunt presate.

Strangerea dintilor si presarea buzelor genereaza o impresie de tensiune crescanda. Cine afiseaza
0 asemenea mimica arata ca are de rezolvat o problema deosebit de dificila, ca doreste sa retina un
obiect sau o idee, ca vrea "sa muste" din ele.

Buzele presate formeaza si ceea ce se numeste "gura legatda", in aceasta situatie buzele servind
pentru etanseizarea gurii. Corespunzator gradului de tensiune, aceasta indicd o inchidere in sine,
pana la o dureroasd separare de lume. Acest mod de a inchide gura semnificd o inchidere totala
in sine si absentd. Sugarul foloseste aceastd pozitie a gurii pentru a refuza hranirea, acesta fiind
un mod de a spune lumii NU!

Aceasta pozitie a gurii este afisatd, in mod curent, de persoanele: deosebit de sensibile si timide;
solitare; excentrice; darze; incapatanate; prost dispuse; care 1i ignora pe ceilalti si intreaga lume.
Deseori, buzele sunt stranse, in timp ce colturile sunt lasate. Trasaturile rezultate in urma acestor
migcari pot fi reactia la trdirile interioare, in acest fel ele fiind efectiv exprimate prin aceasta
mimica. Sdrdcia de senzatii a ascetilor si stapanirea de sine in cazul unei bucurii sau dureri se
exteriorizeaza in acest mod. Deseori, aceastd expresie apare si in afect, in cazul furiei, al fricii sau
poate fi un afect combinat. In cazul persoanelor irascibile si temperamentale, buzele presate si gura
inchisa indica suferinta.

corpului de a face fatd efortului si este rezultatul unei tensionari suplimentare a muschilor
masticatiei. Astfel, gura emite semnale suplimentare de "miscare" si Impreund cu expresia ochilor
si capul plecat rezultd un semnal a carui semnificatie este clard. Daca, insa, nu ne putem
manifesta efectiv, atunci descarcarea nervoasa se face printr-un scrasnet de dinti si reprezinta
modul prin care dorim sa ne zdrobim adversarul.

Daca dorim sa depasim un lapsus linguae, atunci ne muscam limba sau buzele. De asemenea,
acest gest se poate observa in situatii surpriza, in care inca nu vrem sa vorbim, deoarece nu am

inteles pe deplin si suficient ce se petrece.
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Prin presarea buzelor dispare roseata acestora, iar expresia "o tacere rece ca gheata' 1si gaseste
in acest fel justificarea, astfel incat grupuri intregi de persoane isi pierd bucuria cand vad o

asemenea fizionomie.

8.5. Buzele/Mimica
Buzele sunt perechea de formatiuni carnoase care delimiteaza fanta gurii. Ele sunt formate din
muschii circulari care inchid gura §i care contin un numar foarte mare de vase de sange, nervi si
mici glande salivare.
Functia buzelor este in stransa legatura cu modul in care sunt formati muschii care servesc la
tensionarea si forma buzelor; terminatiile nervoase ajuta la sesizarea gustului. Daca buzele sunt
inchise sau presate, mesajul este de a refuza orice. La fel ca oricare alti muschi si muschii buzelor
sunt supusi unui indelungat exercitiu ajungand, in final, sd se miste conform scopului propus.
Acest lucru este foarte vizibil la copilul mic, cand buzele zvacnesc in cautarea pozitiei dorite.
Inceputul zdmbetului unui copil mic se manifestd prin tragerea laterald a guritei, dupa care
buzele se migcd putin, ramanand intr-o pozitie indecisd. Zambet sau plans? Conflictul este
solutionat de comportamentul persoanei de referintd, iar miscarea buzelor se opreste in momentul
in care trebuie sa se ia decizia de ras sau de plans. Indecizia se manifesta in miscarea nedusa pana
la capat a buzelor.
Pozitia buzelor este strans legata de gradul de deschidere a gurii. Numai cand gura este inchisa,
buzele isi pot indeplini functia primard de producere a expresiilor. Cand gura este deschisa,
buzele se conformeaza tensiunii nervoase si formei gurii.
Corespunzator diverselor situatii, se pot intalni urmatoarele mimici ale gurii si buzelor:

- de degustare;

- de savurare;

- de protest;

- de ingrijorare.
Mimica de degustare. In acest caz, pozitia buzelor este ca atunci cand vrem si gustim un
lichid, de exemplu: o proba dintr-un vin. Prin impingerea buzelor inainte se castiga un spatiu
suplimentar 1n care lichidul poate fi impins inainte si inapoi. Astfel, pozitia buzelor indicd faptul
ca ceva urmeaza sa fie evaluat.
Mimica de savurare. Si in acest caz, pozitia buzelor creeaza un spatiu suplimentar in gura; se
spune cd avem de a face cu o "figura de guoruand". Ea se deosebeste de mimica de degustare prin
aceea ca colturile buzelor sunt trase in sus, in asa fel incat lichidul care se afla in contact cu
papilele gustative nu poate curge in afara. Daca cineva priveste niste obiecte valoroase, mimica

este aceeasi, fiind insotita, in plus, de absorbtia aerului printr-un suierat.
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Salutul japonez insotit de absorbtia zgomotoasa a acrului semnifica un deosebit respect.
Savurarea si pretuirea pot fi si expresia placerii, in cazul mangaierilor si al rostirii de vorbe tandre.
Mimica de protest. In acest caz, buzele sunt putin intredeschise si impinse inainte, pozitie care
semnificad respingerea. Aceastd mimica exprima: ura ascunsd; proastd dispozitie; Incapatanare;
cicaleala si protest. Acestei mimici 1 se asociaza expresia: "isi tuguie buzele" sau "mutrd
bosumflata".

Cu toate ca mimica de protest este foarte asemanatoare cu cea de savurare, €a, practic, nu poate fi
confundata cu aceasta, deoarece la situatii diferite si mimica fetei este diferitd. De reguld, mimica
de protest este insotitd de sunete de protest ca: "oho!" sau "oh!".

Cele mai multe moduri de exprimare a limbajului corpului au evoluat conform propriilor
legitati. Figura de protest 1si are originile in comportamentul sugarului. Cu buzele impinse inainte
sugarul impinge sdnul mamei atunci cand s-a sdturat. Aceeasi pozitie o iau si buzele copilului
mic, cand acestuia nu-i place o anumita bautura. Buzele sunt impinse mult Tnainte, pana cand
apare o deschidere circulard prin care poate fi scos lichidul nedorit. La fel se comporta si adultii
cand scuipa. Mimica de protest este, de regula, amplificatd de o privire fixa si holbata.

Buzele cu colturile lasate

Dupa Charles Darwin, aceastd pozitie a buzelor este un "rudiment al fetei plangatoare", care
face parte integrantd din reactia la senzatia de amdreala. Muschiul triunghiular, cunoscut sub
numele de "muschiul tristetii", trage colturile gurii in jos. Deoarece aceastd miscare poate fi
controlatd, 1n situatii de negocieri, rareori, este dusd pana la capat. Din aceastd cauza este
necesara o observare foarte atentd. Deja, cele mai mici modificari ale unghiului gurii, in raport cu
linia gurii, sunt de importanta deosebita. Din psihologia copilului este cunoscut faptul ca atunci
cand unui copil mic 1 se deseneazd o fatd cu doud puncte, pe post de ochi, si cu o linie curba cu
marginile l3sate, ca fiind gura, acesta incepe sa planga.

Colturile gurii atarnand netensionat indica: neplacere; tristete; dezamagire si renuntare dureroasa.
Deseori, aceasta mimica este expresia unor stari negative. Uneori, aceastd mimica este exprimata
prin expresia: "a face o fatd lunga". Daca colfurile buzelor sunt trase in jos tensionat, aceasta se
datoreaza interventiei active a mugchiului triunghiular. Astfel, intr-un mod activ se exprima: starea
de desconsiderare; subevaluarea; aversiunea; invidia; batjocura; reaua-vointa; cicaleala;
neincrederea; ironia si mahnirea. Daca colturile gurii trase in jos sunt insofite de un zambet, acesta
corespunde unei expresii batjocoritoare.

Reactia la améareala. Atunci cand se incearcd eliminarea din gura a ceva neplacut, miscarile au
drept scop, pe cat posibil, sd Impiedice contactul cu papilele gustative. Se constata ca:

- gura este deschisa in asa fel incat acel ceva neplacut sa poata fi dat afara.
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- unghiul gurii se lasda in jos, astfel incat sa poatd fi eliminatd saliva
impurificata,
- buzele se rasfrang in afard;
- limba se trage inapoi.
Aceste miscari corespund scopului, dar nu constituie o luptd activa Tmpotriva substantei ci o fuga
de ea, motiv pentru care aceeasi mimica apare in cazul durerilor; neputintei si a unor trdiri amare.
Daca o asemenea mimica apare in cazul unor stimuli slabi, inseamna ca putem fi lipsiti de vointa,
moi si infantili. Deseori, aceste miscari sunt insotite si de o expresie plangareata a fetei. Astfel,
senzatia la amareala este premergatoare plansului si corespunde momentului in care gura
incepe sa planga.
Neajutorarea dureroasa se exprima, in general, astfel: din ochii strans inchisi Incep sa curga
lacrimi, fruntea se acopera de riduri, iar colturile buzelor sunt trase in jos.
Reactia Ia acru. Miscari asemanatoare sunt facute de buze si in cazul unei substante acre, dar in
acest caz miscarile sunt mai tensionate, dintii stransi puternic, iar colturile buzelor sunt trase mult
inapoi. De reguld, printre dingi se suierd un: "sss" ca reactie acustica la senzatia de acreala.
Ca si in cazul amarelii, in special in situatii de pasivitate, ochii sunt stransi. Si senzatia de
scarba se exprima la fel ca reactia la acreala. in acest caz, suplimentar, se aude un "ee", "eh"
sau "beh", sunetele fiind scoase pe gura mai deschisa decat in cazul reactiei de amareala; in caz
contrar acest sunete nu ar putea fi produse.
Deosebirea esentiala dintre reactiile de amareala sau de acreald consta in aceea ca reactia la acru
se manifestd printr-o defensiva activa. Aceasta se manifesta prin scuturdri ale corpului sau ale
unor parti din acesta, manifestari care exprima refuzul energic al stimulului, astfel ca neplacerea
este depasita de furie.
Buzele cu colturile ridicate
Opusul buzelor cu colfurile lasate, care simbolizeazd "fata plangareatd", il reprezintd buzele cu
colturile ridicate simbolizand "fata zambareata".
Reactia la dulce. Reactia la amareala este de a da afara, in timp ce reactia la dulce este de a
retine. Reactia la dulce este insotita de urmatoarele miscari:
- buzele sunt strdnse cu colturile trase in sus, presind asupra dintilor, astfel
incat gura este inchisd ermetic;
- limba preseaza puternic dintii, astfel incat papilele gustative sa fie cat mai mult n
contact cu substanta dulce;
- colturile buzelor sunt trase in sus si au menirea de a impiedica scurgerea

substantei dulci din gura.
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Tot acest set de miscari este Insotit de un sunet lung, "hmmmm"! care subliniazd senzatia de
savurare. Din acest motiv, acest "hmmmm" este cunoscut sub numele de: "subreactie acustica".
Atunci cand se produce acest sunet, fara a avea nimic in gurd, gura ia forma descrisd mai sus. Si
unele "vorbe dulci" sunt exprimate tinind gura in aceasta forma.

Reactia la dulce este generata si de unele cuvinte care sugereaza: mangaiere; placere sau
vanitate. In mod normal, reactia la dulce dureazd un timp scurt. Dacd aceastd pozitie a gurii a

devenit o obignuinta, ea indica o nuanta de sentimentalism dulceag.

8.6. Zambetul

Conform conceptiei actuale, zambetul isi are originea in gesturile de amenintare, evoluand apoi
in gestul de dezvelire a dintilor si in ranjetul de frica, acestea fiind o caracteristicd a mamiferelor
superioare. Uneori, acest mod primitiv de a rade se poate vedea la vorbitorul stresat, sau, in unele
tari asiatice, in cazul persoanelor care ameninta. Evolutia ranjetului datorat fricii spre zadmbetul de
astazi indica faptul ca homo sapiens are tendinta de a se comporta prietenos si de a comunica.
Din acest motiv, doza corectd de zdmbet este foarte importanta. Diferitele tipuri de zimbete
ocupd o paletd foarte largd, de la miscari abia vizibile ale muschilor gurii pand la zambetul
deschis si de la zambetul dezarmant pana la ranjetul prostesc.

Aproximativ in a cincia sdptdmand de viata, sugarul schiteaza zdmbetul ca raspuns la mimica
mamei. Zambetul de raspuns marcheaza, astfel, un stadiu de evolutie a inteligentei, el avand
drept scop sa determine parintii sd ramana in preajma sa. Asadar, zdmbetul serveste, inca din
perioada timpurie a copildriei, drept "arma" pentru obtinerea simpatiei si a acordului adultilor.
Omul poate zambi intr-o mare varietate de moduri. Paul Ekman a studiat. catalogat si masurat
diferite tipuri de zambete, ajungand la concluzia ca zadmbetul a fost unul dintre cele mai ignorate
moduri de expresie a fetei, fiind mult mai complicat decat s-a banuit. Acest cercetator a stabilit ca
existd 18 tipuri de zambete care nu sunt simulate. Aceste forme de zambete sunt pur si simplu
inventate de persoana care zambeste, ele deosebindu-se de zadmbetele artificiale create prin aceea
ca muschii din jurul ochilor se incordeaza, in timp ce muschii zonei fefei rdman imobili. Un
zambet natural dureaza mai mult decat unul fals, la realizarea mimicii zambetului natural
participand atat muschii obrajilor, cat si cei ai ochilor. Zambetul este mai intens atunci cand
stimulul declansator este mai puternic. Referitor la zdmbetul artificial se gasesc, in literatura de
specialitate, un intreg sir de expresii care confirmd observatia ca pentru realizarea acestuia
contribuie partea inferioara a fetei. lata cateva exemple de expresii: "ea a zambit numai cu buzele,
dar nu si cu ochii"; "zambetul nu a ajuns pana la ochi"; "gurii zambitoare i s-a OpuUS privirea

rece din ochi".
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Zambetul adevarat implica o contractie a muschilor circulari din jurul ochilor, care ridica
obrajii, astfel Incat apar ridurile de la coada ochilor ("laba gastii").

Conform rezultatelor cercetatorilor din domeniu, de foarte multe ori, zambetul fals este asimetric,
numai o latura a gurii participand la el. Un zambet fals este lipsit de miscarea muschilor ochilor,
el poate disparea brusc sau treptat, insa, in ambele cazuri, durata sa este nefireasca. Despre
zambetul artificial s-a mai observat ca, in cazul in care se exprima frica sau tristetea, aceste stari
sunt lipsite de miscarile musculaturii fruntii, care ar trebui, in mod normal, sa apard. Daca
zambetul fals vrea sd exprime senzatia de fericire, atunci mimica este lipsitd de antrenarea
muschilor ochilor.

In cazul unui zdmbet normal, muschii rasului trag colturile gurii spre lateral si putin in sus.
Zambetul care exprima frica se caracterizeazd numai prin tragerea spre lateral a colturilor gurii.
Zambetul prietenos presupune tragerea spre lateral si puternic in sus a coifurilor gurii.

Spre deosebire de ranjet, in cazul zambetului, dintii sunt dezveliti, aceasta expunere a "dintilor-
arme" oferind posibilitatea celuilalt sa perceapa corect situatia, transmitand mesajul ca "armele"
nu vor fi folosite. Asadar, cine 1si afiseaza "armele" si in acelasi timp zambeste se dezarmeaza si
totodata 1l dezarmeaza si pe interlocutor, datorita transparentei si franchetei.

Din punct de vedere social, rolul zdmbetului este acela de a linisti. Chiar si cuvintele neplacute,
dacd sunt insotite de un zadmbet, pot actiona dezarmant. Cat de important este zambetul este
confirmat si de faptul ca el poate fi perceput, de la mare distantd (90 m), inaintea celorlalte forme
de expresii ale mimicii fetei.

Oamenii care zambesc sau rdd mult capata de-a lungul timpului, prin intarirea muschilor
rasului, o figurd, pe ansamblu, mai prietenoasa.

Zambetul voit, fabricat, chinuit. In acest caz, de reguld, colturile gurii trase drept nu sunt
ridicate, iar buzele sunt drepte si lipite.

In cazul unui zambet chinuit, muschiul barbiei impinge buza inferioard a gurii inainte, aceasta
demascénd caracterul voit al acestei expresii.

Zambetul voit este o expresie realizata cu un anumit scop, dar care are un slab efect asupra
partenerului. Deseori, el dispare tot atat de repede pe cat apare, intentia de simulare fiind astfel
evidenta.

In categoria zambetelor voite sunt incluse si cele legate de jena si acestea sunt lipsite de integrare
in mimica generald a fetei. Un astfel de zambet nu actioneaza organic, el nu evolueaza treptat, ci
apare brusc, fara viatd, rigid si tot atat de brusc poate sd dispard. Deoarece este lipsit de
continutul potrivit, se ajunge, mai degraba, la o grimasa stearsa, un astfel de zambet afisandu-

se deseori, de complezenta.
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Zambetul dulceag. In acest caz este foarte evidentd legitura dintre zambet si sub reactia la un
"da" universal. In cazul unui zimbet dulceag se observi o intindere si o subtiere a buzelor. Din
acest motiv, el pare exagerat, nefiresc §i exprimd mai mult decat este perceput in realitate.
Sentimentalii si bigotii afiseaza in acest mod trairi mai intense decat pretinde situatia data.
Chiar si cel care "mangaie", intr-o pantomima, supraevalueaza prin zambet dulceag modul in
care persoana imaginard mangaiata percepe gestul.

A zambi "pe sub mustata". Spre deosebire de zdmbetul normal, atunci cand se zambeste "pe
sub mustata", buzele sunt relativ tensionate si raman lipite; se ajunge ca prin acest mod de a
zambi, la expresia generald a mimicii fetei, sa se exprime si vointa. Tensiunea afisatd poate sa
semnifice fie o atentie sporita, fie stipanirea de sine. Buzele stranse exprima retinerea.

Tensiunea si strAngerea buzelor duc la o atentie sporita si la existenta unor pareri proprii ale
persoanei in cauza. O Intovarasire "tacutd" fard manifestari pozitive se exprima prin acest mod
de a zambi. Deseori, zdmbetul contine si o expresie "ciuntita" si avem de a face cu o expresie a
mimicii legata de ceva ce trebuie sa raimana secret.

Rasul prostesc. Acesta este o grimasa a zambetului. Asemanarea cu reactia la senzatia de
acreala este evidenta. Tensiunea sporita exprimata de rasul prostesc demasca faptul ca "mintea ne
coace ceva". Acest mod de a rade este caracteristic oamenilor obraznici, vicleni, provocatori si
rautaciosi. Colturile gurii trase in jos (reactie ca la acreald) genereaza o expresie de batjocura.
Zambetul depreciativ. In acest tip de zambet colturile gurii sunt trase putin in jos. Aceasti
pozitie a gurii indicd, 1n acelasi timp, acord si dezacord. Acest zdmbet este o forma atenuata a
rasului prostesc. Astfel se zambeste in cazul umorului negru sau cand cineva este nevoit sa
renunte la ceva, cu ciuda. Acest tip de zambet este afisat de o persoana blazat - ironica, de cel
atotstiutor si de cel ce se bucura de paguba sau necazul altora.

Zambetul relaxat. Cu cat zambetul este mai lipsit de tensiune, cu atdt mai mult el este expresia
unei bucurii traite naiv. El exprima o recunoastere a valorii partenerului de discutie. Acest zdmbet
cuprinde cei mai multi stimuli din intreaga paleta a mimicii zdmbetului si are, prin excelenta, un
continut de dragoste, de apreciere a partenerului.

ZAmbetul stramb. In acest caz, un colt al gurii este tras in sus, iar celilalt in jos. Aceasta
brambureald organicd este expresia conflictului interior, cdnd dorinta de respingere intrd in
conflict cu avantajele si utilitatea contactului, astfel incat parerea adevarata despre interlocutor
este ascunsa 1n spatele unei amabilitati fabricate.

Cine trebuie sd suporte o paguba sau o batjocura si dispretul reactioneaza ca si cand nu ar reusi
sa Inteleagd umorul situatiei. Conflictul este exprimat de persoana care-1 traieste printr-0
grimasa chinuitd. Acest zambet 1-am remarcat, deseori, atunci cand diversi sefi spuneau cate o

gluma, iar subalternii credeau ca face parte din amabilitate sa rada, desi gluma era cunoscuta sau
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nici nu exista un motiv real de a rade. Atunci cand acest zdmbet devine expresia dominantad a
conflictului intern, se ajunge ca aspectul gurii sa se schimbe, cu un colf tras 1n sus, iar celdlalt in
jos. In limbajul popular se spune ci avem de a face "cu o mutrd strimba". Trebuie s avem grija
deoarece este posibil ca, uneori, numai unul din colturile gurii sa reflecte conflictul trait.
Zambetul care exprimi frica. In cazul acestui zambet, buzele sunt trase spre lateral, iar gura
este putin deschisa. Colturile gurii sunt ridicate in sus spre directia urechilor.

Zambetul condenscendent, resemnat. Descori acest zambet se exprima printr-o rasfrangere
inainte a buzei inferioare a gurii. In multe cazuri, zambetul este insotit de o inclinare a capului

spre dreapta sau/si o tragere in sus a umerilor, respectiv de o tremuratura a acestora.

8.7. Limba
Este alcatuitd dintr-un tesut musculos, hotirator pentru sorbire, inghitire si mestecare. Inca cu 1
500 de ani in urma, arabii au stabilit ca limba este unul dintre cele mai importante elemente folosite
in analiza umana.
Din punct de vedere comportamental, "limbajul™ limbii face parte din gesturile orale. Scoaterea
limbii poate sd fie cauzatd de urmatoarele: necesitatea de a da ceva afard din gurd, tendinta de "a
astupa” gura sau de a culege ceva lipicios de pe buze.
Biologul profesor W. John Smith, de la Universitatea Pennsylvania, impreuna cu asistentele sale
Julia Chase si Anna Katz - Lieblich au studiat ani de zile muscarile limbii. Ei au ajuns la
convingerea ci oamenii isi arati limba mult mai des decat se acceptd in general. In raportul
lor, ei au tras concluzia ca prin scoaterea limbii sau numai printr-o scurtd ardtare a acesteia se
indica mult mai mult decat pot percepe ochii in mod constient. Expunerea vizibild a limbii este in
opinia cercetatorilor o dovada importanta a faptului ca cel in cauza refuza contactul cu cei din jur.
In acest sens, au fost observati copii care desenau, concentrati, pe nisip, care se certau cu alti
copii, care beau sirop sau care frimantau din pdméant umed cozonaci. Adultii in aceeasi ipostazd au
fost observati pe strada, in mijloacele de transport, in sali de asteptare, In magazine, cu ocazia unor
evenimente sportive sau la diverse intruniri.
Daca un copil este solicitat cu intreaga sa atentie la realizarea unei actiuni mai dificile, de
exemplu sa se mentina in echilibru pe o barna, se constata ca isi scoate foarte des limba, acesta
fiind un indiciu prin care se refuza perceperea oricarui stimul.
Studentul Gary Owens i-a urmarit pe colegii sai la un joc de biliard. El a constatat ca primii trei
jucatori, cei mai buni, aproape cd nu-si scoteau limba, n timp ce cei mai slabi 1si scoteau limba
in permanenta. La pozitiile dificile, ei isi scoteau limba de doud ori mai mult decat la cele usoare.
Scoaterea limbii. Este un gest prin care sugarul indeparteaza sanul mamei. Utilitatea acestei
miscari se manifesta inca din copilaria timpurie. Studii intreprinse in gradinite au aratat cum copiii
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isi scot limba, atunci cand vor sa evite un contact cu o altd persoana. Functie de intensitatea
respingerii, limba poate fi scoasd putin printre buzele stranse sau poate fi scoasa complet, avand
semnificatia de a jigni. Limba scoasa putin printre buze mai are si semnificatia de: "ldsati-ma in
pace", atunci cand o persoand este antrenatd in rezolvarea unor sarcini complicate si se doreste
evitarea imixtiunii celor din jur. Astfel, stimulii din afara sunt dati la o parte. Cu cat limba este
scoasd mai mult in afara, cu atat mai mult este dorita ecranarea fatd de cei din jur.

Scoaterea limbii face parte din comportamentul jignitor, suparator. Este important ca, atunci cand
se scoate limba, buzele sa fie stranse, astfel ca o data cu miscarea de respingere sugerata de limba
sd se obtina si o inchidere a gurii.

Gestul de respingere este amplificat daca buzele stranse, pe limba deja scoasa, sunt impinse
inainte. Daca si colturile gurii sunt trase in jos, avem urmatorul mesaj de aparare: limba scoasa,
figurd de protest si reactie de amadreald. toate intr-o singurd expresie mimicd, definitd de
onomatopeea "beeeh".

Daca limba este plasata intr-unui din colturile gurii si este retinutd de dinti. aceasta semnifica: "eu
nu as fi vrut sa scot limba", dar tu trebuie sa intelegi ca nu accept ceea ce s-a intdmplat".

In cadrul seminariilor s-a constatat, in repetate randuri, ci vorbitorii care fac pauze, dar care vor
totusi sd-si presteze continuitatea gandurilor si a vorbelor, isi aratd limba, acest gest exprimand
dorinta de a nu fi intrerupti. in afard de aceasta, prin scoaterea limbii se raspunde la stimulii
primitivi. Fenomenul de scoatere a limbii se poate observa ca aparand foarte des in cazul discutiilor
sau al negocierilor in care apar stimuli ce produc raniri subiective; prin acest gest, cei in cauza nu
vor sd permitd patrunderea stimulilor.

Lingerea buzelor. Lingerea buzei superioare este, in mod fundamental, un gest de savurare, de aici
venind si expresia: "te lingi pe degete". Adesea, numai gandul la ceva placut determina, cu
anticipatie, linsul buzelor.

Daca este linsd buza inferioara, aceasta semnifica ingdndurate, meditatie etc. Dupa cum se linge
partea stangd sau cea dreaptd a buzelor, aceasta poate semnifica faptul ca gestul se datoreaza
activitatilor emisferei cerebrale care controleazad acea parte. Dacad o persoana isi linge buzele in
timp ce relateaza despre un eveniment sau despre o Intamplare, avem de a face cu un metasemnal al
limbajului corpului. Dupa cum este linsa buza de sus sau cea de jos, inseamna ca trairea
evenimentului relatat produce bucurie, placere sau mahnire, suferinta.

Lingerea buzelor ca scop in sine se poate deosebi usor de celelalte moduri de lingere a buzelor.
Deoarece varful limbii poate sa transmitd putind umezeald, este necesar ca limba sd fie impinsa
mult mai mult 1n afard, curbata in sus si spre partile laterale, iar buzele sunt trase spre interior,
astfel incat limba sa vina in contact cu o suprafatd cat mai mare posibil a buzelor; buzele sunt

usor presate pe limba si astfel se umezeste si buza inferioara. Buzele se ling, de asemenea, in
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situatii de stres, atunci cand, sub actiunea sistemului nervos simpatic si a adrenalinei din sange,
cantitatea de saliva din gura scade, deoarece apa este folosita la transpiratie, in vederea racirii
corpului, care este astfel pregatit pentru lupta, fapt pentru care buzele se usucd. Miscarea de
umezire a buzelor cu limba demasca starea de stres. Chiar si vorbitorii, care in timp ce citesc un
document beau apa in cantitati mici, dovedesc prin aceasta ca sunt stresati.

Limba ca organ tactil. Daca buzele sunt indepartate in jurul limbii, aceasta se poate misca
liber, fiind o pozitie nu defensiva, ci de preluare a unor stimuli, in acest fel limba devenind un
organ tactil. Functia de "pipdire" precautd este folosita din frageda copilarie, cand limba este
folosita ca senzor menit sa se cunoasca lumea exterioara. Copilul mic isi foloseste limba pentru a-si
gasi drumul corect spre sanul mamei. In mod simbolic, functia tactila a limbii apare evidenta in
cazul solutionarii unor probleme dificile. Multi scolari Incepatori, in timp ce scriu, executd miscari
cu limba, aceasta datorandu-se efortului de concentrare asupra muschilor motori, ceea ce vrea sa
exprime faptul ca se doreste mai multa claritate in ceea ce se face, folosind limba ca organ tactil.

m

Astfel de miscari "tactile" ale limbii indica, la adulfi, intarzieri in maturizare, dar pot sa
semnifice dorinta si osteneala pentru realizarea mai ingrijita a unui lucru, a unei activitati.

Se interpreteaza in mod diferit gestul prin care limba atinge buza inferioara sau pe cea superioara.
Daca limba atinge buza superioard urmeaza sa fie preluata de pe ea substanta existenta si sa fie
introdusa in gurd, prin aceasta urmarindu-se prelungirea savurarii; de aceea acest mod de lingere

este cunoscut sub numele de "lingere savuroasa".

8.8. Dintii

Din punct de vedere al dezvoltarii istorice, dintii fac parte din grupa organelor de digerare, cu

toate ca din punct de vedere anatomic ei sunt considerati cafiind oase.

Cine vrea sa razbata trebuie s stranga mai tare din dinti si in acest fel isi intdreste musculatura de

masticatie. Nu degeaba se spune ca o fata musculoasd marcheaza o persoand energica. Amanarea

deciziilor necesare unui comportament razbatator are ca efect reducerea musculaturii de

masticatie si a Intaririi gingiilor, ceea ce este posibil sa duca la aparitia unor dinti care se clatina.

In cazul limbajului corpului, dintii au si un alt rol; "aratatul dintilor" este folosit si de unele

persoane ca gest de amenintare si ca expresie a furiei. Atunci cand oamenii stau fatd in fata,

privirile zabovesc cel mai mult pe zona ochilor si a dintilor. Din acest motiv, dintii ingrijifi si

curati completeaza impresia generala de armonie a persoanei respective.

Aplicatii:

1. Incercati singuri! Verificati-va propria expresie a fetei...

Un experiment corect la acest punct ar trebui sa se desfasoare cam asa: Faceti rost de o

oglindi de posetd, pe care si o aveti mereu la indemana. Incercati cand si cand si va
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simtiti mai inti expresia fetei, apoi si va uitati imediat in oglinda. Inainte si in timp ce
va priviti, intrebati-va: ,,Cum arat acum? Ce impresie le fac oamenilor?" (Respectiv ce
impresie as face eu acum asupra altora?)

Comentariu:

Veti avea niste surprize tulburatoare, cu toate cd acestea nu au un caracter pozitiv-
fascinant pentru oricine. Multi oameni sunt ingroziti cand constatd cat de frecvent au
trasaturi nemulfumite, descurajate - in jurul gurii si al ochilor -, de care nici nu erau
constienti inainte! Cu cat, Insa, stim mai putin despre propria expresie a fetei, cu atat o
cunoastem mai putin si, prin urmare, cu atdt mai putin o putem manipula, deci controla.
3. In baza pozelor prezentate identificati sentimentele redate prin mimica

4. Vizionarea filmuletelor cu Charles Chaplin. Ce sentimente redd actorul prin expresia fetei
sale?

5. Dilatarea si contractarea pupilei — cand se produce acest lucru?

6.Caracterizati tipurile de priviri.

7. Comentati proverbul: “Ochii schimba priviri si fiintele exista”. Proverb chinez

UNITATEA DE INVATARE IX. GESTICA
Structura unititii de invatare

9.1 Limbajul mainilor

9.1.1 Bratele si mainile

9.1.2.Pozitiile mainilor

9.2. Degetele

9.2.1. Cum se tin degetele

9.2.2. Semnificatia fiecarui deget

9.2.3.Combinatii privind folosirea degetelor

Finalitatile unitatii de invatare:

Dupa ce vor studia aceasta unitate de continut, studentii vor putea:
» Sa identifice aspectele limbajului mainilor;
» Sa caracterizeze diverse tipuri de gesturi;
» Sa interpreteze diverse tipuri de gesturi;

» Sa determine semnificatia degetelor.
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9.1 Limbajul méinilor

Registrul gesticii cuprinde miscérile trupului intreg, ale mainilor si degetelor, ale
picioarelor, umerilor, gatului si capului, ca si felul cuiva de a actiona atunci cand deschide o usa,
salutd, stinge tigara, strainge mana, culege o scama si as”™ mai departe. Un om bolnav gesticuleaza

slab si obosit.

Daca este adevarat ca gesturile si mimica actorilor si ale oamenilor de televiziune trebuie
studiate si planificate in cele mai mici detalii, lucrurile stau altfel in cazul muritorilor de rind.

Gesturile prea studiate ifi vor crea imaginea unei persoane false si afectate, cu o
personalitate artificiald. Niciodata, cu exceptia cazurilor in care o faci cu un scop precis, nu
trebuie sa-{i infrinezi spontaneitatea. Lasa teatrul in seama actorilor.

Mainile tale, la fel ca restul corpului, trebuie sa se anime 1n functie de discursul pe care 1l
tii; ele trebuie sa serveasca la a sublinia o expresie, o afirmatie sau o negatie, o recomandare, un
indemn etc. Mainile trebuie utilizate pentru a sprijini, a sustine, a invita, a puncta un cuvint sau o
idee. Gesturile incepute (ca si frazele) trebuie duse pina la capat.

Fereste-te de gesturile vag schitate care ar risca sd provoace un dezechilibru, atit
interlocutorului tau, cit si tie.

Miscarile mainilor nu trebuie niciodata sa formeze o gesticulatie neintreruptd, caci in
acest caz nu vor mai spune nimic.

Pentru ca mana poate atinge, mangiia, masa; pentru ca poate sa ia si sa se lase luata, sa dea si sa
se dea; pentru ca ea are acces la toate celelalte parti ale corpului,

Comunicare corporala. Prin miscari ale trupului, miscari faciale si oculare comunicam
celorlalti cu exactitate gandurile si sentimentele noastre. Psihologul american Paul Ekman [36-
38]. (Universitatea din California) si cercetatorul american Wallace V. Friesen disting cinci
clase de miscari non-verbale, bazate pe originea, functiile si codarea comportamentului:
gesturile-emblema, gesturile ilustratoare, manifestarile emotionale, gesturile reglatoare si
gesturile adaptatoare.

a) Gesturile-emblema sunt gesturi simbolice sau codate a caror semnificatie este determinata
cultural (pentru ,,bine” datul din cap in semn de aprobare, degetele aratator si mijlociu in ,,V” ca
semn al victoriei sau semne pentru ,,vino aici” etc.); altfel spus, gesturile emblema sunt
comportamente non-verbale care ,,traduc” direct cuvintele sau frazele. Acestea sunt substitute
non-verbale pentru anumite cuvinte sau fraze si sunt invatate, probabil, inconstient si in mare
parte printr-un proces de imitare.

b) Gesturile ilustratoare nu exista in afara limbajului si ele reprezinta rezultatul unei invatari

sociale diferita de la o cultura la alta. Dupa Birdwhistell (1984, p.168-171) , acest tip de gesturi
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caracterizeaza atat discutiile dintre femei (pe teme de croitorie, moda, coafurd), cat si discutiile
dintre barbati (pe tema pescuitului, a diferitelor sporturi etc.) si apar atunci cand lexemele
folosite nu definesc in mod clar persoana, timpul, pozitia, posesia sau pluralitatea. Exista astfel
gesturi indicatoare care indica un obiect sau o persoana cu ajutorul degetului aratator ( pentru a
traduce expresia ,,hai sa urcam !” putem misca capul si mana in sus); gesturi pictografice, care
mimeaza obiectul,desenand-ul cu mana; gesturi spatiale, care indicd marimea prin indepartarea
mainilor; gesturi kinetografice, care indica, de exemplu, starea de satisfactie a consumului unor
alimente prin miscari circulare in jurul abdomenului; gesturi—baston,care puncteaza discursul cu
ajutorul virgulelor, al punctelor, al parantezelor etc.; gesturi ideografice, care marcheaza legatura
dintre idei sensul acestora prin ridicarea sprancenelor, clipiri ale pleoapelor, incruntare etc. De
multe ori, oamenii sunt doar partial constienti de gesturile ilustratoare pe care le folosesc. Pentru
ca acestea sunt foarte raspandite peste tot in lume, este foarte probabil ca oamenii sa le fi invatat,
dar este posibil ca unele dintre ele sa intre 1n categoria reflexelor.

c) Gesturile - semnal sau manifestirile emotionale sunt acele miscari faciale care transmit
stari emotionale, indicand mania §i teama, bucuria si surpriza, satisfactia, nerabdarea si oboseala
celui care le face. Astfel de expresii faciale ne tradeaza atunci cand incercam sa afisam o
imagine falsd. Putem, totusi, controla aceste stdri emotionale la fel cum fac actorii atunci cand
joaca un rol. Manifestarile emotionale sunt mai independente de mesajele verbale decat
gesturile ilustratoare si sunt mai putin controlabile in mod constient decat gesturile emblema si
gesturile ilustratoare.

’

d) Gesturile reglatoare sunt gesturi non-verbale care ,,regleaza”, monitorizeaza, mentin sau
controleaza vorbirea altui individ; deci, sunt gwsturi care regleaza debitul vorbirii si ludrile de
cuvant intr-o conversatie; astfel, gestul rapid poate sugera accelerarea ritmului, reluarea,
detalierea, explicitarea, dezvoltarea, exemplificarea, raspunsul etc.; gura deshisd, tusea,
agitatia, mana ridicata indica dorinta de a vorbi; mdna ridicata vertical indica cererea de a nu fi
intrerupt; intreruperea discursului insotita de o privire indreptata spre un interlocutor care se
migca indica intenfia de a acorda cuvantul. Cand ascultaim o persoana vorbind, nu suntem pasivi;
dam din cap in semn de aprobare, ne tuguiem buzele, ne ,,ajustam” privirea sau scoatem sunete
paralingvistice ca ,,mm-mm” sau ,,7hi . Gesturile reglatoare sunt determinate cultural si nu sunt
universale. De fapt, ele transmit vorbitorilor ceea ce am dori sd faca sau sa spund, cum ar fi:
., Continua!”, ,,Ce s-a mai intamplat?”, ,,Nu cred asta”, ,,Mai repede”, ,,Mai rar” etc.
Vorbitorii primesc, insa, aceste mesaje non-verbale fara a fi constienti de existenta lor. Depinde

de gradul de sensibilitate al fiecarui vorbitor ca acesta sd-si modifice comportamentul in functie

de indicatiile non-verbale date de gesturile reglatoare.
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e) Gesturile adaptatoare sunt gesturi personale care si-au pierdut finalitatea initiala si s-au
ritualizat : gesturi de intrebuintare personala (scarpinatul in cap, rosul unghiilor etc.); gesturi
facute pentru celalalt (luatul de mana, de brat, dupa umeri etc.); gesturi exercitate asupra unui
obiect( deschiderea si inchiderea pixului, miscatul inelului, verighetei, aprinsul brichetei etc.).
Aceste gesturi non-verbale atunci cand sunt facute in intimitate sau chiar in public, fara a fi

vazute de alte persoane, servesc 0 necesitate.

Gesturi deschise sau inchise

Limbajul gesturilor spune unele lucruri despre dorinta de a comunica deschis si sincer,
despre atitudine. Tehnica gesturile deschise este folosita profesional de citre vanzatori, agenti
de protocol sau reporteri. Intre altele, acestea constau in orientarea palmelor si bratelor deschise
catre partener, orientarea corpului si a fetei catre partener, evitarea incrucisdrii bratelor si
picioarelor, inclinarea corpului cétre interlocutor, sustinerea privirii etc. Cand partenerul si-a
incrucisat bratele, ofera-i ceva pentru a-i da ocazia sa le deschida. Vei anihila o bariera.
Atitudinea de inchidere sau aparare este semnalatd prin incrucisarea bratelor si picioarelor, prin
lasarea pe spatarul scaunului sau prin distantare de interlocutor. Mesaje agresive si frustrante pot
fi gasite in inclestarea mainilor sau in incalcarea teritoriului propriu de cétre cineva care se
sprijind de birou. Plictiseala si indiferenta pot fi indicate de gestul de a sprijini obrazul pe toata
palma. Manifestarile de acest gen sunt gesturi inchise. Ele aratd ca interlocutorul nu doreste
comunicarea. Creeaza bariere si privirea orientatd in alta parte sau peste interlocutor. Evitarea
contactului vizual, ascunderea ochilor si a fetei n spatele ochelarilor sau al unor bucle de par pot
fi alte gesturi de inchidere. Daca partenerul ia distanta, se lasa pe spatarul scaunului si are bratele
incrucisate, nu mai insista; el nu mai este cu tine.

Pe cat posibil, se recomanda copierea discreta a gesturilor si posturii partenerului. Intrd in ritmul
miscdrilor sale, sincronizeaza respiratia, privirea, orientarea trupului. Te va sim{i mai aproape, se
va regasi in oglinda si, la nivel inconstient, se va identifica mai usor cu interesele si dorintele
tale. Va trece mai usor de partea ta.
9.1.1.Bratele si mainile
Bratele si mainile sunt "uneltele" negocierilor. In pozitie de repaus, la persoana care sti in
picioare, ele atarnd liber in jos. Atunci cind se std pe scaun, bratele si mainile stau relaxate in
poala sau pe bratele scaunului.

Se pot deosebi maini si brate atarnande si maini si brate tensionate. Mainile si bratele
atarnande indicad de la stari de destindere pand la pasivitate, in timp ce bratele si mainile

tensionate exprima dispozitia pentru negociere.
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Nu este greu de stabilit ca, atunci cand mainile si bratele tensionate sunt lasate sa cada si
sa atarne, s-a facut comutarea de la starea de predispozitie pentru negocieri, la o stare de
resemnare.

Daca lucrurile se desfasoara in ordine inversa, bratele si mainile trec dintr-o stare relaxata
intr-una mai mult sau mai putin tensionatd, ceea ce inseamna ca are loc pregatirea pentru o
anumita activitate.

In opozitie cu starea tensionatd care exprimi actiune, rigidizarea bratelor si a mainilor
indica teama si frica paralizanta.

Mesaje suplimentare legate de finerea si miscarea bratelor si a mainilor si intelegerea
semnificatiei acestora sunt date de comportamentul mainilor. Mainile pot fi in prelungirea
bratelor, in pozitia 1n sus, in jos sau indoite de la incheietura.

Mana ca instrument folosit pentru a ridica ceva sau a trimite ceva intr-o anumita directie
permite interpretdri legate de tendintele exprimate. Dacd mana este Indreptatd in sus, ea indica
luminozitate, cer, exprima frumosul, lucruri bune si chiar ideale.

Mana indreptata in jos invita la asocieri cu intunericul, murdarul, injosirea, raul, groaznicul
si cu nonvaloarea. in acelasi mod se exprima starea de depresie si de epuizare.

Mana este cel mai des folositd in limbajul corpului, indeplinind nenumarate functii. Méana
este folositd pentru a atinge, a pipai, a apuca in caz de lupta sau pentru a mangaia, dar si pentru
alte miscari care fac ca pozitia acesteia sa fie deosebit de interesanta, cand se analizeaza limbajul
corpului.

Modul in care se {ine palma (se acopera ceva, se tine ceva, se Impinge ceva deoparte) arata
modalitati suplimentare ale limbajului corpului. Chiar si modul in care se tine degetele este o
reflectare a trairilor sufletesti.

Cele aratate pand acum indicd multitudinea de moduri In care pot fi tinute mainile in

cadrul negocierilor precum si numeroasele moduri de exprimare simbolica.

In interpretarea gesturilor mainilor, trebuie si se tind seama de urmatoarele particularitti:

- activitatea mainii stangi sau a celei drepte;

- mainile pot fi inaintea, in spatele corpului sau In buzunare;
- zona in care actioneaza mainile:

- inferioara, sub linia centurii;

- medie, intre linia centurii $i umert;

- superioard, deasupra umerilor;

gradul de tensiune al miscarii pe ansamblul corpului (destins, relaxat sau
tensionat);

- viteza de miscare (taraganat, incet, repede, fulgerator);
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modul de tinere a degetelor (stranse, sprijinite, intinse, curbate);

aspectul palmei (boltit sau plat);

utilizarea uneia dintre maini (fata palmei in sus, oblic, inainte, in jos);

distanta dintre mana si corp (mica, mare).

Aceste descrieri sunt valabile pentru maini, fie ca se sta in picioare fie asezat.

Mainilor atdrnande din pozitia verticald le corespund mainile relaxate in poald, atunci
cand se sta pe scaun.
Diferitele grade de tensionare motiveaza comportamentul care reflectd calmul sau pregatirea
pentru o actiune.
Mainile in fata corpului, bratele indoite
O astfel de pozitie exprimd o dispozitie pentru manipulare, trebaluire, mestesugire. Mainile, in
aceasta pozitie, nu sunt plasate optim pentru desfasurarea diferitelor activitafi manuale, pentru
apucare si luptd. Aceasta este, totodata, pozitia mainilor si a bratelor in cazul unui vorbitor care
asteapta sa intervind in cadrul discutiilor, prin care sa sublinieze, sa adauge, sa Tnlocuiasca sau sa
combata o alta declaratic verbala.

Functie de activitatea pe care o desfasoara, mainile pot fi plasate in lateral, in partea de jos
a trunchiului, In fata burtii sau a pieptului. Distanta dintre maini aratd gradul de transparenta. Cu
cat o miscare are loc mai aproape de corp, cu atat mai micad este dorinta internd de actiune.
Asa se exprima: modestia, cumpatarea si obiectivitatea.

Miscarile efectuate la mare distantd de corp au drept scop sa impresioneze §i sd atinga
partenerul. Semnificatia gesturilor poate sd meargd de la tendinta de apucare in scop de
intrajutorare, pana la retinerea cu forta (de catre fortele de ordine).

Mainile duse la spate

Aceastd pozitie semnificd retinerea, adica cine sta astfel asteaptd. Deseori, aceastd pozitie este
observata la vorbitorii care asteaptd sa le vind randul la cuvant, la persoanele care insofesc
personalitdtile aflate Tn activitate sau la observatorii participanti la discutii. Cine are mainile
ocupate foloseste rar aceasta pozifie.

Mainile tinute la spate pot semnifica si faptul ca nu se vrea sa fie tulburati cei din jur. Astfel se
exprima un comportament de asteptare. Tindnd mainile la spate, persoana respectiva se poate
retrage, pentru un timp mai scurt sau mai lung, din angrenajul lumii.

Aceasta pozitie este de durata la persoanele retinute, pasive si introspecte, dar numai atunci cand
se afla in locuri 1n care se simt in siguranta.

Mainile tinute la spate lasa neprotejatd partea din fatd a corpului; pieptul scos Tnainte sau
trunchiul aplecat inainte, in timpul mersului, indica forta si curajul de actiune.

Mainile in buzunare
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Aceasta pozitie poate induce, partenerului de discutii, senzatia de amenintare, astfel incat el nu
mai poate observa miscirile dinaintea unei agresiuni. In mod compensator, tinerea mainilor in
buzunare poate si semnifice ascunderea nesigurantei de sine. Intr-o forma de supracompensare,
acest comportament indicd urmitoarele: "Imi pot permite si nu fiu amabil". Cine isi tine mainile in
buzunare. chiar si atunci cand tine pumnul strdns, arata un dezinteres pentru discutii sau
negocieri.

in timpul discutiilor, un astfel de comportament, cu mainile in buzunare, poate genera
mesaje false. El indica faptul ca cel in cauza nu vrea sau nu trebuie sa se puna de acord cu
partenerul. Numai in cadrul discutiilor relaxate, cu caracter pozitiv, ne putem permite o astfel de
tinuta.

Din cauza aspectului de indiferenta pe care-1 produce o astfel de tinuta, in cazul unor
discutii oficiale, este perceputa ca o lipsa de amabilitate.
Daca, in mod brusc, se Invart mainile in buzunare, mentinandu-se astfel o tensionare a bratelor,
aceasta indica un comportament contradictoriu si decizia de a rupe relatiile.
9.1.2.Pozitiile méainilor
Palmele orientate in sus. Aceastd pozitie a mainilor apare atunci cand ludm in primire ceva
valoros; in pantomima este folosita pentru a exprima rugdmintea si, in acelasi timp, permisiunea.
De asemenea, acest gest corespunde unei expuneri deschise sau prezentarii unor idei pozitive, a
unor produse valoroase unor cumparatori importanti. Cu cat mainile sunt intinse mai mult in fata,
cu atat solicitarea este mai mare.
Daca degetele sunt rasfirate, aceasta mareste suprafata palmei si semnificd dorinta de a
pune ceva in ea. Dacd degetele mai sunt si curbate in sus, palma capdta forma unei cesti
care amplifica si mai mult dorinta de a pune ceva in ea. O "ceascd" si mai mare se
obtine punand una langa alta ambele maini. In acest caz, marginile palmelor sunt fie in
contact fie distantate, dupd cat le permit degetele curbate. Mainile astfel intinse, cu
palmele in sus si usor curbate, se pot observa si la prezentatorii care au ceva de comunicat
sau care pretind ceva publicului (cer acordul la cele spuse).
Acest mod de a tine palmele poate fi fundamentat si din punct de vedere al dezvoltarii
istorice. Cine arata palmele in acest mod spune: "Eu vin fard arme, cu intentii prietenesti".
Palmele in plan vertical. In aceasta pozitie, mana poate fi folositd pentru a apuca obiecte
sau simboluri sau pentru a rezolva gandurile incalcite, diferite relatii sociale.
Atunci cand degetele sunt stranse se exprima mai mult impresia de exactitate, iar daca
sunt rasfirate, exprimd angajamentul.
In cazul in care se folosesc ambele maini, gestul amplifica trairile interioare, sau nu mai

sunt folosite ca instrument de lovire, ci de ingradire.
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Totodata, se poate indica, prin distanta dintre maini, masura unei marimi.

Palma in pozitie verticald se considera un semnal neutru, intre pozitia mainii cu
palma in sus = semnul pozitiv si pozitia mainii cu palma in jos = semnul negativ.

Mainile iau, de obicei, forma obiectului prezentat sau a spatiului ce-l delimiteaza.
De multe ori, miscarea ce urmeaza sa fie facuta de catre maini si brate permite
recunoasterea obiectului sau a spatiului in cauza.

Daca palmele in pozitie verticald sunt orientate spre propriul corp, aceasta indica
orientarea spre propria persoand, caz in care si degetele sunt orientate spre interior.
Palmele orientate inainte. Daca palma este rasucita inainte, mana devine un instrument al "refuzului”,
aceasta fiind expresia fundamentala prin care se exprima refuzul si renuntarea. Asa ne ferim de lucrurile
neplacute. Totodata, prin acest gest auditoriul este calmat. Daca degetele sunt rasfirate sau se folosesc
ambele maini, ca si mai inainte, se obtine o marire a suprafetei palmelor, amplificindu-se refuzul.
Palma orientata in jos. La origini, aceastd miscare se datora folosirii méainii ca instrument de lucra.
Capacitatea omului de a apuca un obiect cu mana este comuna si multor animale, de exemplu la maimute.
Dorinta de a apuca, apucarea simbolica si evaluarea sanselor conferd expresiei limbajului corpului, n
gestul de apucare, semnificatii suplimentare. Astfel, mana care apuca poate exprima zgarcenia si lacomia,
dar si efortul de a gési cuvintele potrivite si de a face ordine n ganduri.
Gestul de a apuca sau de a te agata de ceva genereaza un sentiment de amenintare sau de pericol (ne
agatam de o sura de paie, vrem si ne tinem de ceva care nu ne asigura, insa, nici un fel de siguranta).
Gestul de a apuca este un simbol al vointei de afirmare, al tariei de sine, dar si al fricii Daca degetele
sunt putin curbate sau de loc, palma orientatd in jos actioneaza defensiv sau suprimd. Aceeasi este
pozitia mainii §i In cazul in care incercam sa indesdm ceva care se umfla.
Daca miscarea este executata cu tensiune redusa, ea are rolul de a linisti, de a calma si de a tine situatia
sub control. Daca degetele sunt rasfirate, suprafata de actiune a mainii se mareste, astfel Incat impingerea
sau suprimarea devine mai eficientd. Folosirea ambelor maini are acelasi efect, adica mareste suprafata
activa si simplifica actiunea.
Pozitii combinate ale palmelor. Aceste pozitii pot fi:
- palma stanga in sus, palma dreaptd in jos, gest ce subliniazad ca relatia este importantd, iar afacerea
este minimalizata;
palma dreaptd 1n sus si cea stangd in jos: afacerea are o valoare ridicata,
iar relatia nu prezinta importanta;
palma stdngd in pozitie verticald, iar cea dreaptd indreptata 1n sus, gest ce
subliniaza faptul ca relatia este neutra, iar afacerea este apreciata ca fiind pozitiva;
palma dreapta in pozitie verticala, iar cea stangd orientatdi in sus, gest ce
subliniaza ca afacerea este apreciata ca fiind neutra, iar relatia ca fiind pozitiva.
Bratele - Autonome: In general, bratele fard contact intre ele (care nu sint incrucisate, miinile

nu sint impreunate etc.) reflectd o persoand senina si care se simte in largul sau.
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Deschise: Bratele larg deschise, intinse spre cineva, sint simbolul prieteniei, al dragostei, al

placerii de a-1 vedea pe celalalt. Ele

evoca disponibilitatea.

incrucisate

Exista numeroase moduri de incrucisare a bratelor.

Le putem incrucisa tinin- du-le in fata sau la spate,

ni le putem pune unul peste altul pe o masa, sa

le incrucisam pe sau sub piept, punindu-ne mainile

pe brate sau sub axile, sau impreunindu-ne miinile,
sau doar cu o mina pusa pe bratul opus, ca sa numim
doar cateva modalitati.

Toate aceste posturi au Tn comun scopul lor de

a proteja individul. Bratele incrucisate reprezinta

un sistem de aparare atunci cind avem impresia ca

in aer pluteste un pericol oarecare. Amenintarea astfel
resimtita incita fiinta umana la a se baricada.

Este vorba aici, desigur, de o posturd de protectie
esentialmente psihologicd. Persoana astfel baricadata
se simte mai putin vulnerabila.

Bratele incrucisate au intotdeauna o conotatie

~
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negativa. Ele indicd invariabil si sistematic faptul ca persoana respectiva este in defensiva, ca se
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simte amenintata, stresatd sau angoasata de ceva.

Atunci cand interlocutorul tau 1isi tine bratele
incrucisate cu degetele mari vizibile, ridicate in
dreptul axilelor, Tnseamna ca are o mare incredere
in sine si ca se simte confortabil in compania ta,

in ciuda faptului ca simte nevoia, intr-un fel, de a




se proteja (bratele Incrucisate).

Pe ceafd

Bratele incrucisate la nivelul cefei compun de obicei o posturd in care fac pereche cu un bazin
dezlipit de tablia scaunului §i cu picioarele putin (deseori mult) intinse. Este postura oamenilor
increzatori, in largul lor, uneori insa si un pic aroganti, Chiar nitelus condescendenti. Sunt genul

care-si indreaptd spre anturaj o privire inruditd in acelasi timp cu cea a paunului si cu cea a...

pasarii de prada!

Atunci cdnd vor sa spund ,,nu''! Atunci cand, in cursul unei conversatii i dupa o propunere din
partea ta, interlocutorul tau isi incruciseaza bratele, asteapta-te la un refuz.

Autoconsolarea O persoana care, aflata in pozitiec sezand, isi inlantuie cu bratele picioarele

indoite (adesea punindu-si capul pe genunchi) cauta alinare.

> Rezumat

Legenda:
- : Neutru
+: Pozitiv

- : Negativ

Bratele autonome:

+ seninatate, stare de confort.

Bratele deschise:

+ disponibilitate. e

- inchidere, retragere, atitudine defensiva;

Bratele incrucisate: (‘A — g

- stres, tensiune, teama, angoasa, disconfort;

- refuz. / \ \\
Bratele in jurul genunchilor: \\ ’T

~ cautarea alindrii, a consolarii. \‘@ \/
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9.1.2.Mainile in pozitie stind sau sezand

Rezumat

Legenda:
~: Neutru
+: Pozitiv
— Negativ
Mainile de-a lungul corpului:

+ calm, stare de bine, absenta incordarii.

Mainile in buzunare:
- rezerva, introversiune;
- aroganta,
- ipocrizie, viclenie, minciuna.
Ascunderea palmelor:
- ezitare, dubiu, disimulare.
Ascunderea mainilor intre picioare:
- timiditate, lipsd de incredere in sine.
Mainile care incearca sa se ascunda (persoana nu mai stie
unde sa si le puna...):
- nerabdare, dorinta de a pune capdt conversatiei.
Mainile crispate sau care se framanta:
- nervozitate, tensiune, stinjeneald sau inhibitie;
- gest defensiv, atunci cind planeaza o amenintare ;
- dorinta de a-si controla deplin miscarile miinilor.
Gestul de a se juca cu degetele :
- nervozitate.
Gestul de a se juca cu lobii urechilor sau cu cravata:
- nervozitate atribuibila unei atractii fizice.
Gestul de a bate darabana cu degetele intr-o masa:
- nerabdare.
Punerea mainilor pe masa, cu palmele lipite de tiblie:
+ energie, dinamism, Incredere 1n sine;
- familiaritate.
Frecarea mainilor una de alta:
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+ mulfumire.
Ména intinsa, cu palma orientata in sus:

+ spontaneitate, simpatie, spirit deschis si franc, spirit de decizie;

+ fidelitate, sinceritate, loialitate;

+ buna-credinta.

Ambele maini intinse, cu palmele orientate in sus: -

+ pacifism, dorinta de reconciliere, de apropiere ;

~ capitulare. /

Ména intinsa, cu palma orientata in jos:

- tentativa de dominare;

- dorinta de a controla, de a supune. ~—
Ambele maini intinse, cu palmele orientate in jos: o \\—-
dorinta de a reins- taura calmul i@__ -
Mana intinsa, cu palma orientatd in jos si aratatorul intins: > \i

« . . .o - . . - . . . —_—
agresivitate, intentii rauvoitoare, violenta, intimidare. ““:::____,..._——_.

Mana (mainile) cu palma (palmele) indreptate spre exterior

(sau spre celalalt) :

- dezangajare, recul, respingere;

- gest de autoprotectie.

Mana (maiinile) cu palma (palmele) indreptate spre interior

(spre sine):

+ dorintd de a convinge, de a face sd 1 se impartaseasca

dorintele, ideile

Mainile intinse, cu palmele fata in fata:
+ dorinta de a emotiona, de a convinge atingind fibra afectiva a

interlocutorului.
Mana intinsa moale sau timid, cu palma orientata in jos:

- lipsa de sinceritate si de hotérire;

- lipsa de atractie fatd de aceasta intilnire.
Mana deschisa (cu palma orientata in sus si degetele usor departate) care ,,matura"
oamenii:

+ dorinta de a implica toti interlocutorii In conversatie.
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Mana inchisa, stransa pumn:
+ convingere, determinare, certitudine;
- agresivitate ;

- stres.

Mana inchisa, fara sa fie stransa pumn, directionata dinspre

pieptul vorbitorului spre pieptul P celui

care asculta:
+ dorinta de a convinge, de a

captiva;

+ determinare in discurs.

Pumnul in dreptul fetei:
- agresivitate latenta;

- negativism, inchidere, furie.

Ména deschisa in dreptul fetei:

- teama, angoasa, nervozitate, incordare.

Fata sprijinita in mainile deschise:

+ stare de bine, destindere, relaxare, repaus / .
Mainile cu degetele incrucisate strans: F\\

- inchidere, recul, retragere.

ca pentru rugaciune:

Mainile cu degetele incrucisate sau doar impreunate, \\\
\ ”\
AN

- gest de protectie. \\

Mainile impreunate pe piept: ezitare N
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Mainile cu degetele forméand un triunghi cu virful in sus:

+ incredere 1n sine, mare stima de sine;

- vanitate, aroganta.

=
—

\ELHQ:\\\‘\ \\

ST

N

Mana deschisi, prezentata pe lat:

agresivitate, tentativa de intimidare, amenintare;

furie, dorinta de a pune capat unei situatii dezagreabile sau deranjante.

Mainile la cap

Sprijinirea capului in miini:

- plictiseala, apatie.

Capul sprijinit intr-un pumn:
- reflectii intense §i problematice

Capul inclinat, sustinut de o0 mana:

- lehamite, oboseala.

Capul intre pumnii stransi:

- intoarcere totala spre sine.

Scarpinarea capului:

- nervozitate.

Trecerea maiinii peste ceafd sau prin

varful capului:

- dorinta de a fugi,

- incapacitatea de a lua o decizie sau

gasi o solutie.

135




Gestul de a se juca cu o suvita de par:
+ dorinta de a seduce;
- indoiala, ezitari, tergiversari;

- plictiseala, dezgust.

Ttecerea constanti a mainii prin par:

+ atractie fizica, dorinta sexuala, senzualitate

Mainile la frunte
Mana pe frunte:
+ concentrare, reculegere, reflectie

Unul sau doui degete pe frunte :

+ concentrare, reculegere, reflectie, dar in masura mai mica decit mai sus.

Fruntea sprijinita de palma:

+ cautarea unei solutii.

Mainile la timple

Masarea timplelor:

~ retragere, introversiune.

Aratatorul la tampla:

- reflectie marcata de agresivitate

Aratatorul la tamplé, degetul mare sub barbie :

reflectie marcata de agresivitate si scepticism;

postura celui care evalueaza si judeca.

Aratatorul Ia tampla, cu degetele indoite pe fata:
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- plictiseald, neplacere;
~ esti evaluat.

Miinile la urechi

Gestul de a se trage constant de lobul urechii:
- indoiala;

- dezgust.

Mainile pe urechi:

refuzul de a auzi sau de a participa;

intentia de a se baricada

Degetele ciupind sau scarpinand
urechea:

=
L

+ dorinta de a-si pune

ordine in ginduri;

N discurs deranjant, pe care ar prefera

sd nu-1 auda.
Degetele mangaind sau masand urechea: + placere, frizand uneori
voluptatea, de a auzi ceea ce se spune.
Mainile la sprancene
Masarea sprincenelor:

- nevoie de odihna;

- concentrare, reflectie.
Maéngiierea sprancenei spre tampla:

+ interes, curiozitate, reflectie usoara.

Méngéaierea sprancenei spre radacina nasului:
incomprehensiune, neintelegere;

retragere in sine, inchidere

Mainile la ochi

Scarpinarea ochiului:
dezinteres, dezangajare; A~ S

minciuna. \ /

Frecarea repetati a ochi lor:
- disconfort.
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Mainile la nas

Mancarimi la nivelul nasului:

+ interes, curiozitate, atractie.

Mancarimi intre nas si gura:

- minciuna, inselatorie, ipocrizie.

Arititorul pus pe varful nasului: _»
+ curiozitate, interogare; + ' -

reflectie, intere

o
——

Aratatorul sprijinit sub nas:
- indoiala si scepticism.
Frecarea spatiului dintre nas si gura:

- stanjeneala, disconfort fata de interlocutor

sau de ceea ce spune

Mana acoperind narile:

- incurcatura, stinjeneala.

Mainile la gura -
Mana acoperind complet gura: ‘fﬁ\(,r . :\l —_
=Y
) i
. ' \ . {4 / !
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- inchidere, refuzul de a vorbi.

Ambele maini acoperind complet gura:
- minciuna la copilul mic.
Mana acoperind partial gura:

- minciund la adolescent.

Mana sub barbie, cu unul sau doua degete in gura:
- anxietate, angoasa, tensiune.
Virful aratatorului in gura, cu pumnul inchis:

- tracasare, cautarea de solutii.

Degetele tragand de buza superioara:

+ dorinta de a intra in raport cu celalalt.

Degetele impingand buza inferioara:

- refuzul de a spune ceea ce gindeste cu adevarat.

Mainile la obraji
Mana intinsa pe un obraz:

+ stare de bine, placere, multumire, destindere.

Frecarea unui obraz:

+ interes, curiozitate, atentie.
Mainile la barbie
Sprijinirea barbiei in pumn:
+ atentie si concentrare;

- stare latentd de tensiune.
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Sprijinirea barbiei de dosul mainii: Q\

- retragere, recul, dezangajare.

Tinerea barbiei intre degetul mare si aratator:

- atitudine dubitativa, plictiseald, indoiala, ezitare.
Mainile la gat

Scarpinarea gatului, la baza urechii:

- perplexitate.

Scarpinarea gatului:

- enervare, agresivitate.

Trecerea degetelor prin spatele nodului de la cravata sau tragerea de gulerul camasii:
- agresivitate refulata, frustrare, furie;
- stinjeneal;

- minciuna.

9.2. Degetele

Degetele sunt acea parte a mainii care, in general, subliniaza i "exprima" gesturile mainilor.
Deseori, gesturile mainii capatd adevarata semnificatie, prin pozifia specifica a degetelor. Exista,
insa, si gesturi care se rezuma strict la degete, fara ca restul mainii sa-si aduca vreo contributie.

In limbajul popular, importanta informatiilor comunicate de limbajul degetelor este
subliniata prin zicala: "Pe asta trebuie sa-1 privesti la degete!"

Fiecare deget are propria sa zona corespondenta in creier. Pana dupa varsta de 80 de ani,
existd o hartd corticala a acestor corespondente proprie fiecarui individ, care ramane
nemodificata de-a lungul intregii vieti.

Michael Merzenich, Jon Kaas, Randy Nelson si colegii lor au socat lumea stiintifica, in

cursul anilor 80, prin descoperirea conform careia harta corticald somato-senzorica se modifica,
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atunci cand degetele sunt solicitate mai intens. De exemplu, daca ne frecam sistematic buricul
unui deget de ceva aspru, In zona corespondentd din creier sunt afectate un numar mai mare de
celule. In acelasi timp, celulele specializate initial pe degetul in cauza se reduc ca numar. Astfel,
au fost atribuite degetului in cauza celule care apartineau initial altor degete, sau care apartineau
unor senzori de pe fatd. Legatura dintre fatd si aceste celule multifunctionale a fost
dezafectata si "reinvatatd", avand loc, astfel, conexiunea cu degetul respectiv.

Conform principiului dupa care: "modul de comportare genereaza matricea personalitatii
si personalitatea genereaza comportamentul corespunzator”, programarea creierului si, respectiv,
limbajul corpului se maturizeaza in permanenta. Astfel, fiecare individ se exprima prin vorbire
si prin limbajul corpului, i1n mod specific, conform cu propriile sale simboluri.

9.2.1. Cum se tin degetele

Fiecare mod in care se tin degetele (stranse, rasfirate, intinse sau curbate) are
semnificatia sa verbala. Degetele stranse unul langa altul au efect tdios, dar "bat Ia ochi" mai
putin decat atunci cand sunt rasfirate. Degetele intinse au un grad de cerere mai mic decat cele
curbate.

Degetele curbate; pumnul. Pumnul se formeaza atunci cand degetele sunt aduse in podul
palmei. Aceastd miscare se face cu o tensiune crescutd, recunoscandu-se expresia vointei, o
implicare mai mare a eu-lui si o reducere a efectelor exterioare. In timpul strangerii pumnului,
temporar, se trece prin pozitia intermediard in care mana vrea sa apuce sau sa se agate de ceva.
Aceasta poate fi si expresia dorintei de a retine un gand. Pumnul este, insd, si o arma. Atunci
cand este strins, médna a atins cea mai micd dimensiune; oasele si tendoanele degetelor
protejeaza partea moale a podului palmei, ca un blindaj.

Semnificatia dubla, respectiv miscarea spre interior i pumnul ce rezulta, este pusad in evidenta
atunci cand ne sim{im amenintati de un comportament agresiv sau daca suntem furiosi. Ducerea
pana la capat a gestului de amenintare trebuie sa fie combinata cu dorinta de a ataca si lupta.

De la degetele curbate la cele intinse. Dacd pumnul strans nu finalizeaza actiunea printr-un
atac, sau motivele atacului au disparut, tensiunea din pumn dispare. Mana se relaxeaza mai
repede sau mai incet, fiind mai mult sau mai putin lipsitd de putere. Deseori, miscarea de
deschidere se opreste la jumatate, intr-0 pozitie in care mana si degetele sunt relaxate, aratand
ca si cum nu ar mai fi capabile sa tina ceva. Starea finala denota o stare de indecizie. Daca, in
plus, bratele atarna lenese iar umerii sunt trasi in sus, se creeaza impresia generald de renuntare
si slabiciune, de neincredere si resemnare. Dacd, insd, deschiderea mainilor si a degetelor se
face brusc, podul palmei se orienteazd spre corp si, implicit, dosul palmei este orientat inafara,

intr-un gest ce aminteste de acela prin care ne-am scutura de o insecta.
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Motivul pentru gestul prin care vrem sa gonim ceva nu trebuie sa fie neaparat o insecta, ci poate
fi si o stare de nemulfumire psihica. Deseori, in acest mod sunt "maturate argumentele de pe

n

masa". Totodatd, prin aceastd miscare vrem sa scdpam de o situatie neplacuta. Cu cat migcarea este
facutd mai putin energic, cu atat speranfa noastra in reusitd se reduce. Daca miscarea de
deschidere a pumnului este facuta in forta, iar in pozitia finala degetele sunt rasfirate, inseamna
ca trecem, in mod brusc, catre o nouad traire.

Daca degetele raman stranse dupa o brusca si scurtd miscare de deschidere, palma fiind
orientatd in sus, aceasta semnificd un mod demonstrativ de a ardta ceva, ce mai inainte era
ascuns concret sau abstract. Folosirea acestui gest, In mod abstract, poate fi insotita de
cuvintele: "dar solutia se afla in palma!"

Daca atunci cand deschidem pumnul degetele raman rasucite in sus, se formeaza ceea

ce este cunoscut sub numele "de mana apucatoare".

9.2.2. Semnificatia fiecarui deget

Fiecare deget este un simbol pentru o anumita caracteristica psihica.

Degetul mare. Intotdeauna, cind mana sti in pozitie de repaus, pe masi. degetul mare este
indepartat de restul degetelor. Degetul mare este cunoscut si ca degetul "apasator". El simbolizeaza
puterea si forta de dominare a unui individ. Degetul mare ridicat in sus iInseamna OK!, dar poate fi
si o reactie la un stimul frustrant. Degetul mare culcat, in stare relaxata, nu are nici o
semnificatie. Daca degetul mare este ascuns de celelalte degete, orice alta activitate este momentan
suprimata, din motive pe care vointa nu doreste sa le exteriorizeze.

Deseori, copiii isi ascund degetul mare in podul palmei, ceea ce semnifica putere de dominare
redusa si slaba energie. intr-o astfel de pozitie nu se pune problema negocierii unor dorinte. La
adulti, gestul semnifica ratarea luarii unei decizii dificile. Daca starea este depasita, dispare
aceasta pozitie a degetului mare. Din punct de vedere simbolic, aceastd pozitie poate fi pusa in
legatura cu faptul ca degetul care se indeparteaza cel mai mult, de restul mainii, trebuie sa fie
protejat in mod deosebit. Daca il aratam liber, Inseamna ca nu ne asteptam la nici un pericol. iar
daca apare o amenintare, un pericol, el este ascuns. "Puterea" degetului mare este aratatd si de
faptul ca, atunci cand uram cuiva noroc, degetele mari se apasa unul pe celalalt.

Degetul aratitor. Acest deget simbolizeaza vointa si initiativa, asa explicandu-se de ce este folosit
in indicarea directiilor, pentru indicarea exacta a unei tinte. Din punct de vedere simbolic seamana
cu o sageatd lansatd asupra unei tinte, definind-o cu exactitate, dar atunci cand directia este
imprecisd se foloseste Intreaga mana. Asocierea cu simbolul "sageatd" joacd un rol important si
in cadrul gesturilor de amenintare. In acest caz, degetul aratitor este folosit drept arma ("cutit"),

el fiind orientat spre obiectul in cauza, impungand de mai multe ori, dorind chiar sa-1 gaureasca.
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Daca degetul aratator executd repetat o miscare de lovire, el simbolizeaza un "baston" cu care il
lovim pe celalalt. Deseori, se constata ca unele obiecte se substituie degetului aratator, cum ar fi:
pixul sau stiloul pentru ca si cu acestea se pot executa gesturi de indicare, Intepare sau lovire.
Aceste gesturi exprima agresiune, de cele mai multe ori, fie ca folosim degetul aratator fie
obiectul care i se substituie.

Degetul aratator ridicat si menginut nemiscat semnifica atentie, el avand un dublu efect:
simbolul de baza este cel al unei arme, iar ca prelungire a mainii ridicate, el semnifica
amenintare, Intr-un mod mai accentuat decat numai simpla ridicare a mainii. In timp ce degetul
aratator ridicat drept semnifica o arma si o amenintare, daca este curbat devine un "semnal" care
indica o directie.

Daca ii facem cuiva cu mana, degetul aratator capatd semnificatia unui ordin: daca
chemam pe cineva spre noi, cu degetul ardtator, palma poate fi orientatd in sus sau in jos.
degetul fiind curbat. Dupa cum palma este orientatd in sus sau in jos, gestul de chemare a cuiva
este amplificat, respectiv atenuat.

In tarile latine, in special in Spania, chemarea cu palma orientatd in jos este foarte des
utilizata, aceasta fiind si expresia fostelor forme de conducere patriarhala.

Daca chemarea cuiva cu degetul aratator nu este suficient de convingatoare, atunci se
foloseste intregul brat.

Uneori, degetul aratator este folosit pentru a ciocani in masa, modul in care este curbat
sugerand un cioc. Prin lovirea repetata a mesei, se pierde intonatia cuvintelor.

Daca degetul aratator este ridicat in sus si pendulat stanga - dreapta, se substituie miscarii capului
de a spune "nu".
Degetul mijlociu. Acesta este cel mai lung si mai puternic deget de la mana, fapt ce ne
determind sa asociem degetului mijlociu mandria si constiinta de sine. Semnificatia sa devine
interesanta atunci cand apucam cu mai multa precizie obiectele pe care dorim sa le manipulam cu
deosebitd grija si care, in alte conditii, sunt apucate de degetul aratator si de cel mare. Si aceste
doua degete pot apuca obiecte mici, fragile. Daca, Tnsa, Tnlocuim degetul aratator cu cel mijlociu,
inseamna ca obiectul in cauza prezintd o importanta deosebita pentru noi. Degetul mijlociu poate
Fi folosit si in locul degetului aratator. Daca el indica spre un fundal, spre o zona anume sau spre o
fotografie, inseamna ca, fata de imaginea respectiva, exista o afinitate deosebita. O persoana care
si subliniaza astfel declaratiile, pentru a contrazice, declanseaza, de regula, stari conflictuale.
Inelarul. Este subordonat vietii spirituale. Se numeste inelar, deoarece pe el se pun bijuterii sub
forma de inele, dar si verigheta, care exprimd, in plus, relatia sa cu sentimentele dintre doi
parteneri. Degetul inelar reprezinta indiferenta pasiva dintre degetul mijlociu mai lung si degetul
mic.
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Degetul mic. Acest deget este usor indepartat de restul mainii, motiv pentru care si-a capatat o
semnificatie speciala pentru "relatii externe''. Degetul mic este cel care da informatii despre
calitatea relatiei cu cei din jur. Daca el este retras in podul palmei, Inseamna ca se doreste
intreruperea relatiei.

Semnificatia este contrara atunci cand el este indepartat mult de restul palmei,
mergand uneori pana la atingerea partenerului. Inelele purtate solitar pe degetul mic

exprima dorinta acestora de a avea relatii si a fi acceptati in diversele grupuri-tinta.

9.2.3.Combinatii privind folosirea degetelor
Degetele pot fi folosite la metalimbaje (de exemplu: de cei orbi), insd, de regula, degetele
exprima trairi §i sentimente.
In continuare se vor analiza unele combinatii. Atingerea dintre degetul mare si cel aratator
(apucarea cu precizie) si degetul mic indepartat stabileste o legatura cu sunetul tactil si exprima
faptul ca este vorba de un obiect valoros, mic si gingas. Acest gest este tipic pentru gurmanzi,
care tin un obiect mic (cu aratatorul si degetul mare) fata de care au o traire pozitiva (degetul mic
indepartat).

Daca degetele de la ambele maini formeazd un acoperis tuguiat, inseamnd ca se
protejeaza ceva, intr-o asemenea pozitie varfurile degetelor atingandu-se.
Un astfel de "acoperis" poate fi realizat cu:

- toate degetele;
- numai cu o parte dintre degete.

Gradul de tensiune si numarul de degete folosite, precum si semnificatia acestora si modul in
care sunt rasfirate dau semnificatia acestui "acoperis". El poate fi destinat fie protejarii, fie
penetrarii/spargerii unui obstacol, fie protejarii fata de o situatie neplacuta ce "curge" pe langd noi.
Daca degetele sunt rasfirate, ori apararea este deosebit de puternica, ori mesajele ce urmeaza sa le
primim trebuie triate.

Gestul de aparare este subliniat prin urmatoarele: degetele sunt lipite unele de altele;
forma "acoperisului" este foarte ascutita si muschii degetelor sunt tensionati.

O pozitie foarte interesanta a degetelor am observat-0 la un cursant de al meu. El a intrat
in sala, s-a apropiat de un scaun, dupa care a ramas nedecis, degetul de la mana sa stanga s-a
intins peste varful degetului inelar, tragdndu-1 inapoi, rezultand o deschidere in forma ovald. Cu
alte cuvinte, degetul mijlociu tensiona, in directia inapoi, degetul aratator. Cunoscand
simbolistica degetelor implicate rezulta ca: degetul "constiintei de sine" suprima degetul
"sentimentelor" deoarece, fiind constient de valoare, suprima nesiguranta rezultata din intrebarea
"unde sa ma asez"?
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Daca degetul mare este ridicat in sus, iar aratatorul este indreptat inainte, obtinem gestul
"pistolului" care permite sd se tragd concluzia asupra unei agresivita{i interne §i a unor
argumente retinute ("gata pentru a fi trase"). Se poate amplifica acest gest, daca ambele degete
aratatoare sunt lipite unul de altul si indreptate spre partener si degetele mari sunt unul langa
altul, indreptate 1n sus.

Rezumat:

Degetul mare indoit in palma, ascuns de celelalte degete:

- plictiseald, incurcatura, neliniste, lipsa de energie, insuficienta

forta, vointd momentan slaba;
- retragere in sine, recul.

Degetul mare ridicat:

+ Super! Perfect!

Aratatorul intins :

+ siguranta 1n ceea ce emite ;

- infatuare ;
- agresivitate intensa, ostilitate, amenintare;
- dorinta de a combate, de a domina;

- serveste la a desemna un obiect. M

Aratatorul si degetul mare unite:

+ implica o idee de precizie.
Degetul mare unit cu celelalte patru degete:
+ implica o idee de precizie i mai accentuata decit in cazul precedent.

Dorinta ca mesajul sa fie perfect receptionat si inteles.

Aplicatii:
1.Sarcina: Cititi atent semnalul trupului si interpretati mesajul posibil transmis.
1. Privirea ceasului; incruntarea; frecarea cefei; culesul scamelor; fumul de tigara
suflat 1n jos; spionatul peste ochelari; departarea de celalalt.
2. Strangerea mainii de incheieturd; incalecarea scaunului; sprijin In maini pe masa; degetul
la vesta.
3. Corpul dat pe spate; mana la baza nasului; mangaierea barbiei; introducerea unui obiect
in gura; sprijinirea capului in maini; un deget pe obraz, altul sub barbie si celelalte
indoite.

4. Palma la barbie; bataie in masa; tropait.
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5. Lasare pe spate in scaun, mainile dupa ceafa.
6. Mainile adunate cu degete sprijinite.
7. Palma pusa pe ceafa.
2.Comenteaza mottoul:
,Fiecare gest este asemenea unui cuvant, iar un cuvant poate avea mai multe intelesuri.

Perspicace este acel om care poate citi «propozitiile» trupului. " (Allan Pease)

UNITATEA DE INVATARE X. LIMBAJUL PARAVERBAL

Structura unitatii de invatare
10.1.Ritmul si modulatia vocii
10.1.1.Ritmul vorbirii

10.1.2. Modulatia vorbirii

10.2. Viteza vorbirii
10.2.1.Viteze ,,absolute"

10.2.2. Viteze relative
10.3.Pauzele

10.4.Intensitatea sonora si claritatea
10.4.1. Intensitatea sonora

10.4.2. Claritatea

10.5. Accentul

10.6.Rasul

10.7. Exprimari sonore fara continut verbal

Finalitatile unitatii de invatare:

Dupa ce vor studia aceasta unitate de continut, studentii vor putea:
» Saidentifice notiunile de baza;

Sa caracterizeze ritmul si modulatia vocii;

Sa exemplifice categoriile de pauze;

YV V V

Sa interpreteze exprimari sonore fara continut verbal si diverse categorii de pauze.
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10.1.Ritmul si modulatia vocii

Limbajul paraverbal, adica ceea ce se comunica prin voce (volum, intonatie, ritm, accent,
pauze etc.) si prin manifestari vocale fara continut verbal, cum ar fi: dresul vocii, rasul, tusea,
geamatul, oftatul, ragaitul, tipatul etc.

Paralimbajul poate fi definit ca dimensiunea vocala (dar non-verbald) a vorbirii. El se refera la
maniera in care un lucru este spus, mai degraba, decat la ce este spus. Paralimbajul include
caracteristici vocale ca viteza, volumul si ritmul, ca si vocalizele incluse in plans, soptit, gemut,
ragait, cascat si tipat. Cel care vorbeste repede comunica ceva diferit de ceea ce comunica cel
care vorbeste mai rar. Chiar daca sunt folosite aceleasi cuvinte, atunci cand viteza vorbirii este
diferita, si mesajele pe care le primim vor fi diferite.

Este in firea omului sa traga concluzii despre personalitatea unui confrate bazandu-se pe diferite
semnale paralingvistice. Uneori, aceste concluzii se dovedesc a fi adevarate, alteori false, dar
acest fapt nu pare sa influenteze frecventa cu care se trag concluziile. Spre exemplu, putem
crede despre un individ care vorbeste foarte rar, ca are un complex de inferioritate (ca nimic din
ceea ce spune el nu este important si cd nu intereseaza pe nimeni), cu exceptia cazurilor in care
vorbitul rar nu este cauzat de o boald psihica. Alfi indivizi, care vorbesc extrem de tare ca
volum, o fac probabil din cauza ca se cred foarte importanti in ochii celor din jur si de aceea nu
doresc ca cei inferiori lor sa piarda vreun cuvant macar din ,pretiosul” lor discurs. Cei care
vorbesc fara nici o variatie, Intr-o monotonie perfectd, par neinteresati de ceea ce spun si le
transmit aceasta lipsa de interes si ascultatorilor, daca acestia exista.

Aceasta categorie de indivizi este, in general, lipsitd de interes in orice actiune s§i sunt, mai
degraba, indivizi amabili. Cele mai importante functii conversationale carora le servesc indicii
paralingvistici sunt:

- functia de a anunta cd vorbitorul a terminat de vorbit si ca este randul altei persoane sa
vorbeascd, functie materializatd prin scaderea intonatiei mergand pana la intreruperea
discursului, printr-o pauza lunga sau prin intrebari adresate ascultatorilor;

- functia de a atrage atentia vorbitorului cd un ascultitor vrea sa intervina, actiune desfasuratd
printr-un simplu ,,a...” sau semnalata de gesturi faciale si ale gurii sau ale mainii,

- functia de a refuza preluarea rolului de vorbitor: un individ poate mormai scurt, ceea ce
inseamna ,,Nu stiu”, poate evita contactul vizual sau poate incepe sa tuseasca sau sa-si sufle
nasul.

Limbajul paraverbal propriu-zis. in registrul limbajului paraverbal, vocea se inalti mai presus
de continutul cuvintelor. Aici, tonul face muzica. Limbajul pur al vocii poate fi lipsit de continut

verbal, dar nu si de emotii.
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Mesajul paraverbal este cel codificat in manifestarile vocale si in elementele prozodice
care Tnsotesc vorbirea, provocand reactii afective, dincolo de intelesul cuvintelor. Interventia lui
peste continutul verbal propriu-zis provoaca intensificarea, slabirea, distorsionarea sau anularea

semnificatiei cuvintelor.
Cateva exemple:

@) Hotule! Cuvantul hofule, fie ci e strigat cu urd cuiva care ne jefuieste, fie ci e murmurat

tandru cuiva drag, ramane acelasi, dar semnificatia se schimba o data cu tonul.

b) Fraza: imi face mare plicere sa te intdlnesc! Ce spune ea de fapt atunci cand este rostitd

pe un ton repezit si batjocoritor ?

Asta nu inseamna - Doamne fereste ! - ca intelesul cuvintelor nu mai conteaza. Conteaza,
desigur, dar este ca miezul dintr-o nuca; ajungem la el numai daca spargem coaja.

Mesajul paraverbal nu pare a fi adresat atat ratiunii si constientului, cat inteligentei
emotionale. Manuit cu abilitate, el devine un puternic instrument de influentare a auditoriului sau
anturajului de orice naturd, de la cei dragi din jurul nostru pana la clienti sau partenerii de
negocieri.

Mesajul paraverbal empatizeaza, incurajeaza, intimideaza, mentine presiunea, cedeaza

controlul, obtine autoritatea, aprobarea sau refuzul cu mai mare usurintd decat cel verbal.
10.1.1.Ritmul vorbirii
Viteza cu care vorbesc oamenii este aspectul paralimbajului care a primit cea mai mare atentie.
Cercetarea in acest domeniu a dezvaluit ca cei care vorbesc mai repede sunt mult mai
convingatori $i mai apreciati decat cei care vorbesc cu sau sub viteza normala. Acest lucru este
valabil indiferent daca vorbirea este naturald sau grabita din cauza lipsei de timp.
Vorbirea mai rapidd decat cea normald este preferatd de majoritatea ascultatorilor. Oamenii
gasesc reclamele publicitare prezentate cu 25% mai repede decat nivelul normal mult mai
interesante decat cele prezentate la un nivel obignuit, iar gradul de atentie este mai mare decat in
cazul reclamelor rapide.

Vorbirea poate fi calma, repezita, lentd, rapida, teatrala, ,radiofonicd", afectatd sau
precipitatd, iar silabele accentuate pot alterna cu altele neaccentuate, dupd un anumit ritm, care
are semnificatii paraverbale importante. De pilda, daca ritmul vorbirii este ridicat, ascultatorul
primeste mesajul verbal ca pe o urgenta. Nu poti transmite urgenta sau alarma vorbind rar, alene
sau prea calm. Dacd portarul cladirii intrd pe usad si comunica lent si calm un mesaj privind
incendiul de la parter, este posibil ca nimeni sd nu-1 ia in serios, pentru cd ritmul lent nu impune
urgenta si nu transmite panica.

Ritmul vorbirii poate fi considerat:
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C) lent, atunci cand se pronunti in jur de 200 de silabe pe minut;

d) normal, atunci cand se pronunti injur de 350 de silabe pe minut si

e) rapid, atunci cind sunt pronuntate injur de 500 de silabe pe minut. Existi desigur diferente
intre ceea ce se considerd normalitate la italieni sau la nemti, spre exemplu. Exista
diferente si intre viteza ,,normald" de vorbire de la o persoand la alta. Normal pentru
prietenul meu Marin, de pilda, ar putea insemna un ritm cam alert pentru mine. Pentru 0
buna fluentd a comunicarii, este mai bine ca ritmurile vorbirii interlocutorilor sa fie pe cat

posibil sincronizate.

In general, ritmul vorbirii nu poate creste prea mult dacd vorbitorul nu-si stipaneste
informatiile si discursul. Pentru a-1 creste este nevoie de repetitie, de exercitiu. Acest lucru poate
fi important pentru cei care fac prezentari de orice natura.

Un bun vorbitor schimba viteza pronuntarii cuvintelor in concordantd cu importanta mesajului,
in sensul ca ceea ce este comun sau nesemnificativ e rostit repede, iar ceea ce este nou sau
important este rostit rar si apasat.

10.1.2. Modulatia vocii

Modul in care ridicdm sau cobordm vocea, variind timbrul si indltimea glasului,
constituie o forma de paralimbaj care transmite emotie, sentimente si atitudini. Prin modulatia
vocii se exprima supdararea sau mulfumirea. Inflexiunile vocii tradeaza faptul ca vorbitorul este
fericit, trist, furios, infricosat, prietenos, umil sau dictatorial. Modulatia vocii indulceste sau
indspreste mesajul verbal. Transmite fermitate sau nehotarare, putere sau sldbiciune. Transforma
afirmatiile in intrebari si intrebarile in afirmatii. Transforma chiar sensul cuvintelor (,,Nu"-ul
feminin plasat intr-un anumit context, cu un anumit ton, reprezintd o afirmatie, chiar o invitatie).
Céand punem o intrebare ridicdim vocea. Ridicim vocea si atunci cand se apropie o pauza (o
virguld), dar intr-un mod diferit. Nuantele de felul acesta sunt greu de sesizat in comunicarea
scrisa.

10.2 Viteza vorbirii

Cand vorbim despre viteza, trebuie sd facem urmatoarea diferentiere: Numim ,,rapid"
sau lent un anumit mod de a vorbi, in sensul descrierii absolute sau in raport cu viteza
de vorbire ,,normala" (= medie) a acelei persoane?

10.2.1 Viteze ,,absolute"

Intrucat s-au inregistrat pana acum viteze de 200 pani la 500 de silabe pe minut (in
limbile indo-europene), putem afirma urmatoarele:

ca. 200 de silabe pe minut au ca rezultat o vorbire relativ lenta,

ca. 350 de silabe pe minut au ca rezultat o vorbire relativ ,,normala",
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ca. 500 de silabe pe minut au ca rezultat o vorbire relativ rapida.

Oricum, si aici trebuie sd recomandam precautie, pentru ca, de exemplu, francezii si
italienii sunt obignuiti cu o ,,viteza normala" mai rapida decat cea a germanilor.

De aceea ni se par atdt de ,,aparte”" filmele care sunt traduse din italiand sau din
franceza in germana: Sincronizarea devine extrem de dificild, pentru ca, in acele filme,
existd mai multe cuvinte pe unitatea de vorbire, decat ar fi posibil in germana. Prin
urmare, traducatorii trebuie fie sd vorbeasca mai repede decat spectatorul german ar
considera ,,normal" sa o faca, fie sa foloseasca mai putine cuvintc, adica sd elimine o
parte a informatiei. Pe de altda parte, problemele dc acest gen sunt mult mai reduse in
cazul traducerilor din engleza in germana.

10.2.2 Viteze relative

Atata vreme cat ne intretinem cu alte persoane in limba noastra materna, ne miscam in
interiorul normei noastre de viteza, dar, cu toate acestea, constatam ca tot pot exista mari
deosebiri de viteza in vorbire, si anume de la vorbitor la vorbitor si chiar la acelasi
vorbitor, de la un moment la altul.

Pe scurt, s-ar putea spune ca, prin urmare, intr-o anumita situatie, un om va vorbi cu
atat mai repede (viteza relativa pentru acest om), cu cat a facut mai des acest enunt!

In consecintd, putem formula urméatoarea regula referitoare la viteza relativa a vorbirii:

Cu cat mai des a facut cineva o afirmatie, cu atat creste viteza sa relativa de vorbire.

Un orator, un vorbitor care trebuie, sa vorbeasca adesea ore in sir, va putea vorbi
mai repede 1n legatura cu temele cunoscute decat cineva care este obigsnuit s comunice
in scris in cea mai mare parte a timpului, chiar si atunci cand nu pronuntd a cincizecea
oard aceste cuvintc specifice in compunerea lor!

Daca aveti retineri, gandindu-va ca vorbiti ,,prea lent", atunci nu existd decat o
singura solutie: exersati, exersati, exersati. Cu cat vorbiti mai mult, cu atat mai ,,unsa"
devine miscarea si coordonarea tuturor acestor muschi.

Atentie! A prezenta materialul intr-un ritm lent nu inseamna neaparat ca trebuie
sd si vorbiti intr-un ritm mai lent! Puteti obtine acelasi rezultat facand cate o pauza din
cand in cand, punand intrebari de control, construind exemple care sa ,,exemplifice"
informatia dumneavoastra ,,teoretica".

Daca, dimpotriva, sunteti cel care are de-a face cu un interlocutor care va
»plictiseste", pentru cd va vorbeste prea lent (iar dumneavoastrd ganditi mult mai

repede, respectiv ati reflcctat deja asupra informatiilor sale inaintea actualei discutii),
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atunci exista pericolul ca dumneavoastra sa ii dati de inteles celui care vorbeste, prin
semnale ale limbajului corpului de altd naturd (mimica, gesticd, tinutd, contact vizual)
ca va plictiseste.

In incheierea temei referitoare la viteza de vorbire, ar mai fi de adidugat ci
impresia lasata de viteza de vorbire este influentata si de pauze Cand cineva, de pilda,
vorbeste ezitant, se poate intampla ca pauzele sale sa fie prea scurte pentru a fi
inregistrate de ceilalti drept ,,pauze", chiar daca impresia generalda este aceea de ritm
,lent"! Tocmai astfel de oameni reactioneaza, dc cele mai multe ori, foarte sensibil la
semnalele de nerdbdare ale limbajului corpului si, ca urmare, devin nesiguri, adica si

mai lenti.

10.3.Pauzele

Separarea vorbirii in grupuri si cascade de silabe, cuvinte sau fraze transmite unele indicii
asupra starilor afective, atitudinilor si intentiilor vorbitorului. Chiar dacd o pauza inseamna
,himic" sub aspectul continutului verbal, ea poarta informatii. Pauzele si tacerile merita ,,auzite"
si interpretate. Se pot asculta si ,,concerte de liniste".

O prima categorie de pauze in vorbire cuprinde pe cele in care vorbitorul reflecteaza,
poartd un dialog interior si este distras, cazut pe ganduri. Astfel de pauze nu sunt adresate
interlocutorului, dar ii transmit indicii c¢d vorbitorul mediteaza. Cand vorbitorul incearca sa-si
aminteasca ceva sau cand ii vine o idee, el are nevoie de o pauza in plin discurs.

O a doua categorie priveste pauzele retorice folosite de vorbitor din ratiuni tactice, pentru
a sublinia cuvintele care urmeaza.

O a treia categorie se refera la pauzele facute pentru a da interlocutorului posibilitatea sa
se exprime. Adesea, 1n astfel de pauze, se degusta efectul cuvintelor deja rostite, eventual se lasa
loc unor aplauze.

Exista si pauze datorate stanjenelii, pauze in care se sperd ca interlocutorul sa ia cuvantul.
Ele sunt usor confundate cu pauzele strategice, presdrate anume ca interlocutorul sa preia
cuvantul.

Unii crainici radio sau TV folosesc in mod deliberat tehnica pauzelor si vorbirea afectata,
pentru a se individualiza. Pauzele prea lungi obosesc audienta, dar pauzele scurte, retorice, bine
plasate dau ascultatorului sentimentul de implicare activa. Pauzele tactice sunt facute Tnainte sau
dupa cuvantul sau ideea ce merita subliniate. Multe personaje carismatice vorbesc de o anumita
balba retorica, care are darul de a atrage simpatii.

In mod paradoxal, unele balbe si poticneli retorice, prin care este implicat auditoriul in

discurs, fac oratorul sa para mai inteligent si mai apropiat.
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Intrebat intr-un interviu la Radio Europa FM care este secretul comentariului sportiv de
succes, cunoscutul comentator Cristian Topescu a spus : ,,Pauzele facute la timp. Tacerile care-1

lasa pe asultator sa faca propriile comentarii".

De altfel, fara nici o exagerare, se spune adesea ca pauzele din discurs se ,,aud" cel mai
bine. Pur si simplu, ,,bubuie". Chiar daca pauza inseamna tacere, adicd ,,nimic" sub aspectul
continutului verbal, ea poartd importante semnificatii paraverbale, care merita a fi ,,auzite" si
interpretate atent. in grupuri mici, se pot asculta chiar ,,concerte de liniste".

Pauzele se pot face din cele mai diverse motive. De exemplu:

Cineva face o pauza, pentru a sublinia cuvintele care urmeaza, poate pentru cd nu
vrea sa exprime sublinierea respectiva prin exercitarea unei presiuni.

Multe persoane care, pe de o parte, ar dori sa vorbeasca apasat, iar pe de alta
parte, rareori ridica vocea, folosesc (inconstient) aceasta strategie, atingandu-si scopul
intr-un mod mai elegant decat cineva carc preseaza ridicand tonul!

Sau:

Cineva face o pauza, pentru cd doreste s reflceteze.

Asadar, aceasta pauza nu reprezintd un semnal care s-ar adresa celuilalt, dar
poate fi interpretata de celalalt ca semnal, $i anume ca informatie asupra vorbitorului
(acesta mediteaza).

Sau:

Cineva face o pauza, pentru a da celuilalt posibilitatea de a se exprima.

Aceasta pauza poate reprezenta un control al rezultatului de categoria a treia,
deci un tip de tacere in care, de cele mai mult ori, intervin ceilalti; se poate face insa o
pauzd, si pentru 'ca vorbitorul a perceput semnalele limbajului corpului emise de
interlocutorul sau, care spun cd acesta vrea sd vorbeasca. De exemplu, trasul aerului in
piept si deschiderea gurii, asociate poate cu o aplecare inainte, poate chiar cu gestica
respectiva. (Adesea se ridica o mana, de pilda, cand se doreste sd se vorbeasca!)

Sau:

Cineva face o pauza, fiindca este distras.

Cand brusc ,,ne vine o idee", putem face o pauzi de acest tip. In majoritatea
cazurilor, dupa aceasta pauza urmeaza . (adesea rostite inca pe ganduri) formule cum ar
fi: ,,De altfel..." sau ,,Apropo de XY"*.

Apoi mai exista, desigur, pauzele datorate stanjenelii, in care se spera ca persoana

cealaltd sa inceapa sa vorbeasca, spre deosebire de pauzele strategice, in care speranta ca
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persoana cealaltd sa spuna ceva are o cu totul altda motivatie. Astfel ca putem formula o

noud regula:

Chiar daca o pauza pare a nu reprezenta ,,nimic" din punctul de vedere al continutului, adesea

contine mult mai multe informatii decat ar fi putut contine cuvintele.

Invatati asadar s auzifi pauzele, sa interpretati ticerea! Este o sursi de informatii
care merita tot efortul, mai ales in conversatiile telefonice! Dar si in discutiilc personale
este de mare valoare acest lucru, tocmai pentru ca si alte semnale ale limbajului
corpului se asociaza cu pauzele de vorbire si oferd informatii suplimentare.

Referitor la pauze, dezbaterile din parlament reprezinta un domeniu excelent de
exersare a interpretarii, ca si transmisiunile radiofonice (similare celor telefonice) si

cele de televiziune!

10.4.Intensitatea sonora si claritatea
10.4.1. Intensitatea sonora

Intensitatea sonora poate avea doua cauze: Fie cineva doreste sd se impuna, intr-
un mod batdios, cu glas ,tare", pentru ca isi vede periclitat scopul pe care il urmareste!
Deci o reactie de luptd, care a fost declansatda de hormonii creati de stres! Fie cineva
este chiar angajat, adica vrea sa actioneze in mod energic, dar nu agresiv-batdios! in mod
interesant, si acest comportament este ,,finantat" de hormonii dc luptd, deoarece acestia
furnizeaza intotdeauna o energic suplimentara, atunci cand avem un tel important de
atins! Prin urmare, cu cat ne preocupa mai mult ceva, cu atdt mai energic actionam!
Fxceptie fac acei oameni care, chiar si la manie, actioneaza ,,periculos" de linistit. Ei au
tendinta de a-si dirija spre interior energiile suplimentare (adica hormonii de luptd),
ceea ce, in conditii nefavorabile, poate duce la asa-numitele boli de stres. Deoarece: Cu
cat organismul a depus mai multa energie pentru realizarea unui scop, cu atat mai multa
energie trebuie sa fie ,,exteriorizatd", fie ea bataioasa sau ,,angajata".

Aici se petrece un fenomen interesant. Intrucit o intensitate sonoria mai mare
inseamna intotdeauna ca s-a vorbit ,,tare", energic (sau, pur si simplu, apdsat), se poate
intimpla ca o-persoana care vorbeste angajat-energic sa aiba asupra celuilalt, prin felul
sau de a vorbi, un efect agresiv- bataios. Acesta este din nou un exemplu al ambivalentei
semnalelor limbajului corpului (dacd sunt interpretate izolat), iar intensitatea sonora

este doar un singur semnal, respectiv numai un element al unui semnal!
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Acum poate ca intelegem si de ce unii oamenii dau impresia de a fi agresivi fata
de altii, cu toate ca ei nu se socotesc agresiv-bataiosil.

Cu cat este mai mare ,,potentialul energetic" al unui om, adicd cu cat are mai
multa energie la dispozitie, in principiu, cu atat mai mare este si pericolul de a actiona
prea energic asupra semenilor mai linistiti! Daca insd suntem constienti de acest lucru,
ne putem descurca verbal. Daca stau de vorba cu un om linistit si incep sd sesisez
semnale din care reiese cd s-ar putea sa intervin prea ,tare", expun direct tema mea si
imi explic pozitia. Apoi ma pun de acord cu interlocutorul meu, sa ma faca imediat
atentd cand expunerea mea devine prea"intensi" pentru el. In acest fel, este eliminat
pericolul unei interpretari ,,gresite".

In consecinta, dacid sunteti nevoiti si aveti dc-a face cu persoane mult prea
linistite sau mult prea ,,zgomotoase", atunci stiti ca in trecut ,,ati avut probleme" cu
persoanele apartinand celeilalte parti a spectrului, probleme pe care acum le puteti
evita. Oricum doresc din nou sa atrag atentia asupra pericolului de modificare a
personalitatii: O mie de decizii de a vorbi, pe viitor, in mod premeditat ,,mai incet", vor
fi calcate in picioare cand sunteti cu adevarat angajat! Respectiv: O mie de decizii de a
vorbi ,,mai tare" vor fi si ele incalcate, pentru ca felul dumneavoastra de a vorbi face
parte din dumneavoastra (si, dupd mine, asa si trebuie sda rdmand). Numai daca
personalitatea se modifica ,,de la sine", ceea ce este posibil la unii oameni, pe parcursul
diverselor evenimente care 1i antreneazad, numai atunci s-ar putea modifica si felul de a
vorbi, cu privire la intensitatea sonord, de exemplu fard a dori, in mod constient,
influentarea acestui aspect.

10.4.2. Claritatea

Dictia priveste abilitatea si arta de a vorbi raspicat, de a pronunta cuvintele corect si clar. Ea se
poate educa prin exercitiu. Dictia depinde de articularea corecta si completa a consoanelor si de
enuntarea clara a vocalelor. Pelticii si gdngavii pot face progrese daca se straduiesc.

Balbaitii si oamenii care vorbesc neclar constrang interlocutorul sa le acorde mai multa atentie
decat le-ar acorda Tn mod normal. Atentia se incordeaza si se concentreaza asupra cuvintelor
rostite Tngdimat, neclar, balbait, prea repede sau prea incet, mormadite ca pentru sine. Uneori,
vorbirea neclard, mormaita poate fi o strategie a vorbitorului, nu neaparat constienta. Cineva care
vorbeste intotdeauna neclar, ingdimat, nu poate fi banuit de asa ceva, dar un vorbitor care este
neclar doar Tn anumite zone ale discursului face acest lucru pentru ca nu este sigur pe ceea ce
spune, pentru ca nu-i place sau pentru ca doreste sa ascunda ceva. Partea mai putin inteligibila

din discurs are o semnificatie in plus fata de celelalte parti ale discursului. Un conferentiar care
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tine o prelegere de doua ceasuri vorbeste tare si raspicat majoritatea timpului. Peste fragmentele
pe care le stapaneste mai putin, peste cuvintele noi, neinsusite inca sau peste pasajele care nu-i
plac va trece mai repede, va vorbi mai Incet, mai neclar. Lucrurile stau la fel si in discursul de
prezentare a unei vanzari.

In general, cu cat cineva stapaneste mai bine subiectul despre care vorbeste si nu are

nimic de ascuns, cu atat va avea o pronuntie mai clara.

10.5. Accentul

Accentul priveste maniera de a rosti mai apasat, mai intens sau pe un ton mai inalt o silaba dintr-
un cuvant, un cuvant dintr-un grup sintactic sau un grup de cuvinte dintr-o fraza. El schimba
intelesul cuvintelor omografe.

Exemple:

»tOrturi" diferit de ,,tortUri" (accentul cade pe litera indicati cu majusculi);

»pOsturi' diferit de ,,postUri";

,»mObila " diferit de ,,mobila ";

wdpala vesEla" diferit de ,,Spala vEsela" si

»Cat mai putEm, suntem barbati" diferit de ,,Cat mai pUtem, suntem barbati'.

Accentul schimba de asemenea si intelesul unor grupuri de cuvinte sau al unor fraze. Maniere
diferitd de a accentua cuvintele in propozitia ,,Tu mi-ai adus pufind alinare ! ?" este tipica pentru

schimbarea intelesului unei expresii (paleta de sensuri posibile poate fi redatd numai oral).

In plus, accentul poate induce subtile mesaje colaterale celui continut in cuvinte :
»Parerea MEA! ". Apoi, accentul poate influenta directia atentiei ascultdtorului. Accentuarea
diferitd in cuvinte lungi sau in cuvinte compuse poate directiona si focaliza atentia exact pe
segmentul dorit:

|. daci spun ,,doudzeci si CINCI", cu accent pe cinci, il delimtez de 26 sau 24,

I1.1n schimb, dacid spun ,,SAIZECI si cinci", cu accent pe saizeci, il voi delimita de 75.

Accentul poate fi instrument de manipulare: ,,Cate EXEMPLARE din FIECARE SPECIE
a luat Moise pe arca lui?". Cuvintele cu majuscule sunt rostite mai apasat, iar atentia auditoriului
este orientatd catre ele, provocand devierea atentiei de la inlocuirea lui NOE prin MOISE.

Manevra reuseste in 6 din 10 cazuri.

10.6.Résul
De cele mai multe ori, rasul este o manifestare umana asociata veseliei, destinderii si
bucuriei interioare. El elibereaza tensiunile psihice si lucreaza ca un puternic factor antidepresiv.

La nivel fiziologic, pe durata unui ras autentic, miscarile ritmice ale diafragmei stimuleaza
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secretia unor endorfme care amplifica buna dispozitie. Ce-1 drept, acelasi mecanism este pus in
functiune si pe durata unui plans zguduitor, cu un paradoxal efect linistitor.

Exista insa si un rds amar, fals, nsotit de o expresie contradictorie a fetei, cind colfurile
gurii sunt cazute. Acesta are o reverberatie disonanta si tristd. Zambetul si rasul sunt strambe
atunci cand un colt al gurii este ridicat, iar altul cazut. Zambetul stramb e afisat politicos de seful
care refuza o favoare sau de bancherul care refuza un credit.

Existd si un ras dispretuitor, un altul rauticios si Incd unul batjocoritor. Sunt falsuri.
Rasul fals si artificial este o imitatie a rasului curat si sanatos.

Rasul e o manifestare a vocii, a mimicii faciale, a intregului corp. Claudia Schafer ” [80]
expert n limbajul trupului, a observat cd, pe o scara de la unu la zece (1-10) a intensitatii unui
ras din ce in ce mai autentic §i debordant, apar gradual si aproximativ, in succesiunea indicata,

urmatoarele manifestari nonverbale:
. Intai surasul si apoi izbucnirea in ras;
. gura se deschide din ce in ce mai larg;
. colturile gurii se deplaseaza tot mai in lateral, spre urechi;

. nasul se increteste;

1
2
3
4
5. sunetul se apropie tot mai mult de strigit sau latrat;
6. ochii se inchid ,,cu lacrimi", iar pielea din jurul lor face cute multe si mici;

7. capul cade tot mai pe spate si umerii se ridica;

8. apare o miscare de leginare a trupului;

9. persoana se autoimbratiseaza (autoatingere), cuprinzandu-si trupul cu mainile;

10. se declanseazi un mod oarecare de a bate din picioare.

In urma cercetdrii mai multor esantioane de vorbitori ai unor diverse limbi europene, Vera
Birkenbihl, directoarea Institutului German de Studii Cerebrale, propune o clasificare sumara a
expresiilor rasului, identificate dupa vocala dominanta, articulatd involuntar. in acest scop,
autoarea invita la nuantare, facand o distinctie subtila intre cateva moduri de a rade.

Haha!

Rasul ,,in A sau A", debordat prin gura larg deschisi si pornit din inimi, este cel mai sinitos,
mai terapeutic si mai contagios cu putintd. El exprima vitalitate, buna dispozitie si sinceritate. El
ofera si anturajului o senzatie de usurare si elibereaza unele tensiuni psihice. Este reconfortant si
contagios in sens pronuntat pozitiv.

Hehe!
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Rasul ,,in E" este un fel de a rade behait, cel mai adesea aruncand o masca vesela peste o
atitudine rautacioasd sau amenintatoare. Intentia ascunsa in spatele rasului ,,in E" e mai curand
una de distantare, Infricosare sau depreciere a anturajului. Acesta e un fel de a ,,rade in nas", a
rade de cineva sau a rade de ceva. Un fel de a rade dispretuitor, batjocoritor, malifios. De regula,
majoritatea persoanelor care aud un ,,ras in E" resimt mai curdd teama si alte emotii neplacute.
Rasul ,,in E" nu este contagios, altfel decat accidental, cand anturajul mimeaza sau TImpartaseste
malitia. El mascheaza stari subtile de nesiguranta si teama.

Hihi!

Rasul ,,in I sau 1" este mai curand un chicotit, un ras naiv, de ,,gasculifa". Adesea, pare a f1 un fel
de a rade scapat fara voie de catre cineva care ar fi vrut mai curand sa-si retind rasul si sa-si
infrAneze niste impulsuri si porniri vinovate. Rasul ,,in 1" pare sd exprime adesea o bucurie
infantila, vinovata si retinuta totodata, de a Incélca o reguld, o conduita.

Hoho!

Rasul ,,in O" este un fel de a rade care exprima si indica surpriza de a se fi intdmplat ceva placut
si hazliu, In mod cu totul neasteptat. Totodata, rasul ,,in O" are uneori ceva usor fortat, fiind
incarcat cu o doza de neincredere, Inca neimprastiata. Este si motivul pentru care, adesea, rasul
,»in O" nu destinde pe cat tensioneaza.

Huhu!

Rasul ,,in U", mult mai rar intalnit decat celelalte modalitati de a rade, poartd o incarcatura
morbida, cu tonuri de sarcastic si lugubru. Seaméana cu tipatul cucuvaiei si cu urletul lupilor si nu
mai este vorba in acest caz de un ras propriu-zis, ci mai curand de o parodie de ras, care exprima

spaime si angoase. Nu are nimic vesel.

10.7. Exprimari sonore fara continut verbal

+ Geamatul si oftatul

Ne referim la manifestarile vocale din gama gemetelor si oftatului lipsite de un conginut
verbal explicit. Ce-i drept, semnificatia lor depinde, in general, de context. Nu sunt nefiresti,
daca se manifesta rar si accidental. Se pot transforma intr-o problema reald doar atunci cand
intervin repetitiv si sistematic in vorbire §i se repeta obsedant, indiferent de context; cand ajung
sd se manifeste spontan, mai degraba fard a fi constientizate de persoanele care le emit cu
frecventa mare.

Este vorba de acele persoane marcate de o tristete adanca si difuza, aproape continua,
care ofteaza si gem aproape indiferent de context si anturaj. Atunci, manifestarile respective pot
fi interpretate ca semnale paraverbale ale unui pesimism profund, ale unor depresii sau ale unor
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frustrari si suferinte interiorizate, refulate, scapate de sub controlul constientului. Daca aceste
manifestari vocale nu sunt corijate din timp, atitudinea morbida si depresiva a persoanei risca sa
declangeze maladii organice, induse psihosomatic (Birkenbihl, 1997).

Partea proasta este aceea ca astfel de persoane ajung repede sa fie mai curand evitate sau
ocolite de ceilalti. Suferinta lor tinde sa devina contagioasa si ele ajung sa induca si aturajului o
anumita doza de tristete si depresie. Cu timpul, oamenii iremediabil tristi sunt izolati, iar asta ii
face si mai tristi, motiv pentru care vor ofta si mai des. La fel 1i se intampla si persoanelor care
nu mai prididesc s se vaiete si jeluiasca. In vorbirea lor se instaleaza un ton tot mai vaicarit si
plangacios. Exista poate si un gen anume de ,,jelanie mioritica", caracteristica romanilor.
Abordate intr-o maniera terapeutica, emisiile superflue de oftaturi, gemete si jeluiri mai mult sau
mai putin gratuite pot fi constientizate, oferind acestor persoane o sansa.
Tusea si dresul vocii
Exista persoane la care tusea seacd sau maniera insistentd de a-si drege vocea inainte sau in
timpul rostirii unor cuvinte are o cauza organica, bine determinata, cum ar fi iritatiile si raguseala
produse de fumat sau raceald. Acest fapt nu pare a fi nefiresc, dar invitd vorbitorul sa-si asume
responsabilitati In sensul grijii pentru voce.
Insd nu despre astfel de persoane si situatii dorim si vorbim aici. Aceste semnale ale vocii
transmit mesaje mult mai subtile si importante, atunci cand tusea seaca si dresul insistent al vocii
nu au o cauza organica explicita. Ele semnaleaza faptul ca persoana care le produce este chinuita
de o ,.iritatie" de naturd psihica Aceasta poate fi o apasare, o presiune internd cauzata de o
ingrijorare, de oboseala avansatd, de tristete sau de disconfort, de care incearca sa scape, sd se
dispenseze. Daca astfel de manifestari nu sunt luate in seama si tratate sau corijate la timp, ele se
cronicizeaza si pot avea urmari psihosomatice grave.
Aplicatii:
1.Formulati un enunt si demonstrati pe structura si frazarea acestuia cum poate fi afectat

paraverbal mesajul prin intermediul intonatiei sau accentului.

1) Calitatile vocii 2) Caracteristicile vocale
- ritm; - ras;
- rezonanta; - plans;
- viteza de vorbire - soptit;
3) Parametrii vocali 4) Retorica discursului
- intensitate; - intonatie;
- inaltime. - pauze;
- accente;
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2. Atelier

Se propune grupului de comunicare, care poate fi si o grupa de studenti, sd formeze
perechi. Apoi, fiecare dintre parteneri este rugat sa-si compuna, in gand, un discurs simplu, de
10-15 secunde, prin care sa convingd perechea sa faca un anumit lucru sau sa adopte un anumit
comportament, adaptat la conditiile date.

Cand totul este gata, se interzice cursantilor sa deschida gura si sa pronunte vreun cuvant
timp de sase minute. In cele sase minute, cate trei de fiecare, partenerii isi vor comunica
discursul, unul altuia, pe rand si de multe ori, folosindu-se exclusiv de... ,,Mhm'"', mormait fara
sa deschida gura. Vor urma comentariile si explicatiile, acolo unde ,,oratorii" nu au fost suficient
de convingatori. Este un exercitiu, dar §i un experiment interesant pentru comunicarea

paraverbala.

UNITATEA DE INVATARE XI. LIMBAJUL CORPULUI LA DISCURSURI SI
PRELEGERI

Structura unititii de invatare

11.1. Introducere

11.2. Gestica

11.2. 1.Gesturile voluntare si involuntare
11.2.2. Gesturile singulare

11.2.3. Gesturile simbolice

11.3. Comportamentul fata de auditoriu

Finalititile unitatii de invatare:

Dupa ce vor studia aceasta unitate de continut, studentii vor putea:
» Sa argumenteze importanta respectarii cerintelor fata de tinerea unei prelegeri sau a unui

discurs;

v

Sa caracterizeze principalele tipuri de gesturi utilizate la discursuri si prelegeri;

» Sa descrie comportamentul fata de auditoriul activ si pasiv.

11.1. Introducere

Discursul serveste atat prezentarii propriilor pareri cat si influentarii publicului.
Prelegerea are menirea sda informeze, sd lamureasca si sa instruiasca. In consecinta,
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discursul finteste spre sentimente si emotii, in timp ce prelegerea vizeaza mai mult domeniul
obiectiv al intelectului. In mod corespunzitor se folosesc: gesturile, mimica si limbajul
corpului, adecvat celor doua moduri de adresare.

Respiratia este unul dintre cele mai importante mijloace ale vorbitorului, dar, de cele mai
multe ori, ea nu este folositd in mod corect.

"Numai atunci cand vorbitorul respira corect, el poate sa enunte fraze lungi, dintr-o
suflare. Diversele spatii de rezonanta ale corpului, in cazul folosirii corecte a respiratiei, nu
genereaza suieraturi si alte zgomote nepldacute in procesul respirarii. Daca atunci cand
respiram umflam cosul pieptului, greutatea apasa pe plamani, rezultatul fiind acela ca, atunci cand
vorbim, o cantitate mai mare de aer, decat este necesar in procesul vorbirii, strabate coardele
vocale. Astfel apare raguseala, coardele vocale de usuca si ni se face sete, nu mai avem suficient
aer, inghitim ultimele silabe ale cuvintelor si accentudam fals cuvintele. Aceste probleme dispar,
daci respiram cu diafragma. In acest caz, musculatura burtii se intinde si apoi controleaza fluxul
de aer si dozarea acestuia. Diafragma este un muschi lat care se poate ridica, ca o cupold, in
cavitatea toracica. Atunci cand inspiram adanc diafragma se comprima, impingand, mai departe,
organele aflate sub ea, rezultatul fiind acela ca burta este impinsa inainte.

Acest gen de inspiratie este recomandat a fi folosit de vorbitori si cantareti, pentru ca
muschii burtii si diafragma reprezinta astfel un sprijin pentru plamani.

Daca doriti sa va controlati pentru a vedea daca va stapaniti diafragma, puneti mainile pe
piept si inspirati; urmariti apoi daca in cursul inspiratiei burta iese in afard, coastele se umfla in
lateral, fara ca sa se ridice cosul pieptului.

Pentru a va intari musculatura diafragmei, in timp ce vorbiti retineti o cantitate mica de
aer, Intarind in acelasi timp muschii burtii. La Tnceput veti simti o oboseald a muschilor burtii. Se
poate Intdmpla ca, din cauza lipsei de antrenament, muschii burtii sa tremure usor, ceea ce va face
ca vocea sa va fie Insotita de un tremolo. Daca exersati, cu timpul acest fenomen va dispérea §i
veti putea sa realizati respiratia numai cu muschii burtii si ai diafragmei. Prin aceasta metoda de a
respira, vorbirea va deveni mai plind, clard si rasunatoare, numarul silabelor pe care aveti
tendinta sa le inghititi va scddea, nu va veti mai obosi coardele vocale, iar vocea dumneavoastra
va rezista mai mult si mai bine la efort.

Este dificil ca la primul discurs sau la prima prelegere sa va comportati "normal". Tracul
reduce mimica, gesturile si motricitatea corpului, conflictul din interior devine vizibil publicului,
iar cel in cauza ar dori sa-si impund calmul, dar in acelasi timp este manat de gandul de a pérasi
publicul.

Un orator nu este un actor, deoarece el trebuie sa fie creativ, in special atunci cand

vorbeste liber. Actorul este un postcreativ, el redand ceva scris de poeti sau de dramaturgi.
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Un orator isi enunta propriile ganduri, pe cand actorul, jucand, intra in rolul altuia.
Oratorul isi prezinta propriul rol de sef, reprezentant, coleg etc, comunicand celor din jur valorile
si obiectivele proprii sau pe care le reprezinta.

Putem spune ca un vorbitor are tinuta unui "brad" sau a unei "stanci", atunci cand el isi
tine discursul fara sa se miste.

Cel care "se clatind ca frunza-n vant", deci isi penduleaza trunchiul, lasa impresia de
nesigurantd. Miscarea de Indepartare si apropiere de microfon, in timpul tinerii discursului, lasa
impresia ca vorbitorul incearca sa se distanteze de cele spuse. Publicul percepe ca fiind foarte
iritantd, enervanta, aceastd miscare de inaintare si napoiere a vorbitorului. Din acest motiv, din
studiourile TV au fost eliminate scaunele care se rotesc in jurul propriei axe.

Indicatii: Atunci cand tineti un discurs in fata maselor trebuie sd aveti in vedere
urmatoarele aspecte, privind comportamentul:

- prioritatea 1: aducerea la cunostinta publicului a valorilor si obiectivelor
dumneavoastra precum si a metodelor pe care le preconizati a le aplica pentru
atingerea acestora;

- prioritatea 2: calea aleasa spre vehicularea propriilor valori;
- prioritatea 3: asteptarile publicului;
- imbracamintea trebuie sa fie adecvata mediului si temei discursului;

- publicul trebuie sa fie captivat de continutul discursului si nicidecum de tinuta

dumneavoastra vestimentara;

- deplasati-va spre locul in care se afla tribuna (pentru a va tine discursul)
corespunzator valorilor, obiectivelor si intuitiei date, in pas masurat si linistit sau
vioi si repede;

- dupd caz, va veti opri langa sau In spatele tribunei;

- uitati-va la publicul dumneavoastrda si incepeti discursul atunci cand atat
publicul cat si dumneavoastra sunteti pregatiti,

- lasati bratele sa atarne pe langd corp; avefi grija sd nu aibd un
efect de franare a ideilor sau a gandurilor;

- un brat indoit deasupra liniei centurii;

- ambele brate indoite aduse lejer deasupra liniei centurii si mai Spre interior;

- concordanta 1intre gesturi si continutul discursului. Atunci cand dorifi sa
subliniati un enunt, inainte de a-1 enunta, faceti o pauza ("pauza dramaturgica"), iar
la sfarsit o alta pauza (de efect) sau un alt gest pentru a lamuri ceea ce urmeaza;

- ridicarea pumnului sau intinderea dreaptda a degetelor nu sunt gesturi
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recomandate, fiind total neavenite; este mai bine sd aveti mana indoita si degetele
usor indepartate (acceptare si oferire);

gesturile afirmative presupun miscari orientate 1n sus sau spre corp; cele
negative presupun miscari orientate in jos si in afara corpului;

daca dorifi sa nu obositi cat stati In picioare, in timpul discursului,
sprijiniti-va ambele picioare pe cdlcaie si pe degete, genunchii nefiind apropiati;
bazinul este impins inainte; corpul are o {inutd generala lejera;

doriti sd emanafi siguranta? atunci tineti picioarele departate la 10-15 cm
unul de celalalt astfel incat, plecand de la solduri, de-a lungul piciorului, pana jos,
sa se obtina o linie verticala;

tineti-va trunchiul drept si miscati-1 in acord cu declaratiile dumnea-
voastra; simpatiile si antipatiile dumneavoastra, acordurile si dezacordurile dum-
neavoastra, exprimati-le prin gesturi corespunzatoare;

doriti sd pareti nesigur si/sau ascultitor? atunci apropiati-va calcaiele,
prin aceastd pozitie ingustatd producand impresia de nesigurantd. Daca picioarele
sunt prea mult indepartate, lasati impresia ca doriti sd ocupati locul si sa extindeti
domeniul, ceea ce creeaza senzatia de autoritate si de dominare coplesitoare;

doriti sd ardtati cd vreti sa va continuati discursul? atunci, in timpul

pauzelor de vorbire, folositi 0 mimica si o gesticd adecvate scopului ca, de exemplu:
ridicarea sprancenelor;

daca doriti sa mentineti interesul publicului pentru discursul

dumneavoastra, tineti capul drept sau astfel incat cei care va urmaresc sa va vada
permanent fata;

veti parea mai competent, atunci cand, in timpul pauzelor de vorbire,
respirati adanc si linistit; dacd atunci cand inspirati ridicati cosul pieptului in sus,
aceasta se poate interpreta ca un gest de amenintare. In afari de aceasta, presiunea
exercitatd asupra coardelor vocale va fi prea mare; respirati astfel incat diafragma
bombata, in sus, sa coboare, retinand astfel o cantitate suficienta de aer,

impiedicand, in acelasi timp, scapdrile de aer care ar solicita, suplimentar, coardele
vocale;

daca dorifi sa exagerati si sa fiti convingdtor, atunci vorbiti mult si
gesticulati cu miscari ample; In afara de aceasta, puteti folosi pixul sau ochelarii ca
sa marcati ritmul vorbelor dumeavoastra;

veti parea modest, dacd gesturile sunt mici, lente, fara a fi bruste.
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11.2. Gestica

Gesturile sunt miscari expresive ale limbajului corpului in scopul de a comunica sau de a
insoti reflexii, respectiv stari si trdiri individuale. Vorbitorul foloseste aceste miscari ale corpului,
in special cele ale mainilor si ale bratelor pentru a-si insufleti vorbele. Aceste miscari pot sublinia,
slabi, intari, inlocui cele spuse de vorbitor, dar le si pot contrazice.
degetelor. Ea trebuie sa izvoreascd din ritmul vorbirii; daca nu se intdmpla acest lucru, gestica pare
ridicola, straind, neajutorata. Important este ca la alegerea cuvintelor si la intonarea acestora sa tinem
seama unde si ce spunem, si de ce va intelege receptorul. "Cum pot eu sa stiu ce vrei, daca vad ce
faci?" - aceasta este esenta nevoii de a realiza acordul dintre vorbe si limbajul corpului.

Gesturile pot inlocui declaratiile. Daca nu ne gasim cuvintele potrivite pentru a exprima
ceva foarte negativ, atunci cuvantul negésit se poate exprima prin gestica. Un astfel de gest poate sa
fie: datul energic din mana, orientat in jos, sau un ciocnit cu degetul aratator la tampla.

Nu numai aspectele negative dar si cele pozitive se pot comunica pun astfel de gesturi, de
exemplu: daca ridicdm usor palma intinsa in sus, ca si cum am spune: "dumneavoastra a-ti spus-0

Astfel se pot comunica mesajele nonverbale; din aceeasi categoiie face parte i scuturarea
puternicd a capului prin gestul "nu spune nimic!" sau degetul aratitor intins spre o anumita
directie, ca o dovada negraita care, spusa cu voce tare, ar fi insemnat dezvaluirea unui secret.

Gesturile folosite ca mijloc informational prezinta - paralel - continutul declaratiilor. Prin
astfel de gesturi se pot arata sau sublinia: distante, marimi, curbe, directii. Tocmai la o astfel de
gestica se poate vedea ca ea comunica mesajul, in mod paralel, cu cel verbal.

Este de dorit ca toti cei care comunica: vorbitori, oratori (sefii, managerii etc.), de fapt
toti oamenii, sd cunoasca si sd-si verifice propria gestica si sd o foloseasca in mod inteligent.
Gestica folosita corect usureaza intelegerea mesajului pe care dorim sa-1 transmitem.

Daca aratatul cu degetul este considerat tabu, gestul poate fi Tnlocuit de miscarile capului,
care se roteste, de mai multe ori, in directia dorita, ca si de alte gesturi care indicd ceva: privirile

scurte, mana intinsa sau pumnul indreptat in directia dorita.

11.2.1.Gesturile voluntare si involuntare

Gesturile pot fi voluntare si involuntare. Gesturile voluntare sunt miscari ale capului, mainilor si
bratelor, efectuate Tn mod constient. Daca miscarile sunt repetate prea des, ele pot deveni gesturi
involuntare.

Gesturile involuntare sunt acele miscari pe care le facem fara a le constientiza. Multe din
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aceste gesturi sunt innascute (reflexe de aparare) sau dobandite (insusite) de la cei din jur.

Gesturile preluate in mod constient, dar care nu corespund valorilor si obiectivelor noastre,
vor aparea artificiale, deranjante si chiar caraghioase. La fel ca gesturile de subliniere,
demonstrative si de atingere, gesturile voluntare si involuntare pot Tnsofi, completa sau nlocui o
declaratie. Gesturile care insotesc vorbele, de regula, subliniaza si potenteaza cele spuse. Ele
indica o activitate amplificatd, atunci cand sunt in acord cu declaratiile. Astfel, se poate ajunge
la 0 exprimare sincera a unui subiect formulat; daca nu exista un acord intre gest si declaratie,
atunci vorbele vor fi percepute ca minciuni.

Astfel, un psihoanalist a relatat despre o pacienta care la intrebarea: "va iubiti sotul?" a
raspuns cu "da", In timp ce nega prin miscarea capului. El a folosit aceastd observatie, pe mai
departe, in explorarile specifice.

Declaratia: "Imi place de dumneavoastra", insotitd de gesturi ca palmele indreptate inainte

si cu fata 1n jos ("pleacd de pe capul meu"), pe buna dreptate va fi perceputa ca nesincera. Daca

mainile ar fi fost ldsate in jos, atunci declaratia ar fi putut sa Tnsemne: "nu exista nici o indoiala".

11.2.2. Gesturile singulare

Se deosebesc urmatoarele gesturi singulare:
- de subliniere;

- de indicare - aréatare;

- de fundamentare a vorbelor;

- de delimitare;

- demonstrative;

- ilustrative;

- de atingere;

- de inlocuire a cuvintelor;

- simbolice:

- sarutarea varfului degetelor;

indoirea degetului mare in palma;

tragerea de pleoapa;

- formarea unui cerc cu degetul mare si cel aratator;

ciupirea urechii;

semne de precizie;

semne de intentie;

semne de putere;
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semne de apucare,

semne de lovire;
- semne de intindere a mainii si a degetului aratator;
- semne de subliniere cu capul.

Gesturile de subliniere. Aceste gesturi sunt destinate sa sublinieze cuvintele sau declaratiile.
Astfel de miscari sunt deosebit de semnificative, daca urmarim imaginile video ale unui discurs, la
viteza mare. Atrage atentia faptul cd multe persoane isi Insotesc cuvintele de miscari ritmice ale
mainilor in mod repetat, unele cinai generand ritmuri speciale.
Gesturile de indicare - aratare. Aceste gesturi sunt menite sa ne atraga atentia asupra unor relatii
obiective, prezentari, obiecte sau persoane. Daca cineva aratd spre un obiect, ne putem da seama
dacd gestul a fost determinat de o relatie sentimentald sau de un interes obiectiv dupa cum
foloseste, in acest scop. mina stanga sau dreaptd. Degetul aratator este cel mai des folosit
pentru a indica o directie. in cazul in care dorinta de a arata este foarte puternica, el este intins
drept. Unele obiecte, in special de scris, sunt folosite ca "deget aratator".
Atunci cand facem proiectii, de pe o folie transparentd, putem prelungi degetul aritator cu o
bagheta sau cu un obiect de scris, pe care-1 miscam pe folie. Si celelalte degete se pot folosi pentru
a indica directii sau obiecte, dar atunci trebuie sa tinem seama de simbolistica asociata fiecarui
deget.
Gesturile de fundamentare a vorbelor. Aceste gesturi servesc la fundamentarea vorbelor,
semnificatia lor depinzand de pozitia in care se {in mainile:

- palma orientata in sus (mana deschisd) este un semn de prietenie (pretuire);

- palma in pozitie verticala, o pozitie neutrd; nu se poate decide daca gestul este pozitiv sau

negativ. In acest fel se fundamenteaza: distantele, ordinele de marime si directiile;

- palma orientata in jos indicé o apasare, o parere negativa, deprecieaza cele spuse;

- gestul cu pumnul are menirea sa confere vorbelor tarie;

- gesturile cu degetele vor sa starneasca atentia.
Gesturile de delimitare. Ele indica domenii spatiale sau interdependente. De reguld, palmele sunt
tinute vertical, unele langa altele sau peste altele, la o distanta corespunzatoare.
Gesturile demonstrative. Ele confirma relatii obiective, de exemplu: marimi, greutati si, de
reguld, sunt gesturi de apucare. Palmele orientate in sus indica o crestere, in timp ce palmele
orientate in jos exprima o scadere, o devalorizare.
Gesturile ilustrative. Din aceasta categorie fac parte gesturile de apucare cu precizie, in care
degetul mare si cel aratator ale mainii ce se misca se ating, si gesturile de apucare a unor obiecte
imaginare. Ele ridica, prin aer, figuri, litere etc.

Gesturile de atingere. Aceste gesturi au scopul de a realiza contactul cu persoane sau obiecte.
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Primele servesc la atragerea atentiei unei persoane sau la atenuarea unei declaratii, apreciata ca
fiind punitiva. De reguld, gesturile de atingere vizeaza bratul si, mai rar, umdrul printr-o usoara
presiune exercitata cu palma.

Gesturile de inlocuire a cuvintelor. Ele exprima, simbolic, ceea ce s-ar fi putut exprima verbal,
dar care, fie din cauza distantei, fie din cauza lipsei informatiilor personale s-a exprimat numai
prin limbajul corpului.

11.2.3. Gesturile simbolice

Sunt gesturi de inlocuire, suplimentare, de atenuare sau care servesc la intermedierea altor
exprimari.

Sirutarea varfului degetelor. In acest gest, degetele mainii drepte sunt usor curbate; ele sunt
duse la buze si sarutate, apoi mana este indepartata, destul de repede. Semnificatia este: mirare,
lauda sau salut.

indoirea degetului in palmi. Toate degetele de la mana sunt complet intinse, apoi degetul
mare este indoit spre interiorul palmei, in timp ce mana cu palma orientatd spre corp aratd in
directia in sus. Semnificatia: o intrebare.

Tragerea de pleoapa. Degetul aratator trage in sus pleoapa superioara. Semnificatia: "eu vad ce
se petrece™ sau "fii atent!".

Formarea unui cerc cu degetul mare si cu cel aratator. Degetul mare si cel aratator formeaza
un cerc; mana se tine ridicata cu palma in afara.

Semnificatia: in regula!

Ciupirea urechii. Lobul urechii este tras cu degetele mainii. Semnificatia: "eu ma pedepsesc
singur". O atentionare.

Semnele de precizie. Degetul mare si cel aratator se ating, gestul amintind de tinerea corecta a
unui obiect mic. Daca gestul este facut, fard a tine ceva intre degete, el exprimd un comportament
"In gol" si se referd la dorinta de a apuca ceva cu precizie, cel In cauza cautand, astfel, expresii
mai adecvate i mai precise.

Semnele de intentie. Mana este astfel tinuta si miscata ca si cum ar vrea sa cuprindd un obiect
inexistent. Dacad migcarea se sfarseste prin atingerea degetelor, mainile avand forma unei pungute
Cu bani, prin acest gest se exprimd o idee importantd. Daca, insd, degetele nu se ating, gestul
exprimad dorinta vorbitorului de a se exprima clar si cu precizie. Deseori, acest gest exprima si
nesiguranta vorbitorului in alegerea cuvintelor.

Semnele de putere. Uneori, gestul incepe prin strangerea usoarad a degetelor, pana cand
rezultd pumnul strans, ca si cum ar vrea sd cuprindd sau ha retina ceva.

Daca gestul este relaxat, el semnifica conturarea unor gesturi adecvate, iar dacad este facut

tensionat, el exprima dorinta de a da greutate si fortd cuvintelor. Daca gestul este insotit
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de gesturi si cuvinte neadecvate, atunci capata aspect comic, de farsa.
Semnele de apucare. Atunci cand degetele vor sa apuce ceva, ele stau indepartate si usor
curbate, mai mult sau mai putin tensionate. Acest gest mdici faptul ca vorbitorul cautd o
idee, incearca sa cuprinda sau sa creeze o situatie.
Semnele de lovire. Mana loveste cu cantul palmei sau cu pumnul stidns de sus in jos, sau
spre exteriorul corpului. in acest caz avem de-a face cu un orator (vorbitor) agresiv, luptator,
care ataca. El vrea sa-si "croiascd", astfel, un drum. inldturand obstacolele. Atragem atentia
ca emotia si agresiunea pot fi indreptate atat spre public, cat si spre subiectul discutat.
Semnele de intindere a mainii. Mana Intinsd sau mainile intinse catre persoana din fata cu
palmele orientate in sus, cu degetele desfacute sau .stranse. reprezintd gestul de a cersi.
Daca degetele sunt stranse, cererea exprima dorinta de liniste; cu degetele indepartate,
cererea devine imperativa.
Semnele cu degetul aratitor. Degetul aratator, orientat inainte sau In sus, arata o directie sau
simbolizeaza o arma. Atunci cand indicd o directie, el este usor curbat, semnificand dorinta
de a stimula atentia. Cand este complet intins, atunci atentia trebuie sd fie orientatd spre
obiectul-tinta. Ca arma, degetul este miscat. In afara corpului sau este mentinut la o
oarecare distanta de acesta. Gestul de amenintare serveste pentru a intimida, iar daca este
tras repede inapoi, el este expresia agresivitatilor, nu semnul de dusmanie si de stapanire.
Daca degetul este adus intr-0 pozitie orizontala printr-o miscare brusca, avem de-a face cu un
gest de ceartd. In acest caz, gestul este un amestec de: "fii atent!" si "o s te doara!". Gestul
aminteste de un bat ridicat cu care vrem s lovim. Daca degetul aratator curbat loveste in masa sau
in alte obiecte, aceasta corespunde gestului de "ciocanire sau ciugulire cu ciocul". Numai superiorii
au dreptul "sa-i ciocane" pe subordonati.
Semnele de subliniere cu capul. Daca se da din cap energic si repetat, in timpul sau in pauzele
de vorbire, se genereaza impresia de "ciocanire", aici avand scopul de a da cuvintelor greutate
("da, asta asa este"); daca, in timp ce coboard, capul este si orientat inainte, atunci gestul capata o
coloraturd agresiva. Alte semne care au menirea de a intdri cele spuse sunt: lovirea si impingerea
cu picioarele, balansarea piciorului pe varful degetelor.
Gestica inconstienta. Orice vorbitor genereaza semne de care nu este constient, prin care se
dezvaluie adevaratele trairi. Un ascultator (privitor) atent poate trage concluzii valoroase.
La evaluarea semnelor este important sa se tind seama de urmatorii factori:

- viteza de executie;

- ritmul sau tactul miscarii;

- contextul, Tnainte de toate.

Nici un gest nu este corect sau fals, recomandat sau nerecomandat. Daca gestul se potriveste sau
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nu situatiei date, depinde de: valorile celui care-1 face, obiectivele acestuia si ale grupului-tinta.

11.3. Comportamentul fata de auditoriu

Auditoriul pasiv. Nu intotdeauna, participantii la discutii vor sa fie activi. Daca cel ce ascultd 1si
sprijind obrazul in palma, aceasta aratd ca cel in cauza 1si da osteneala sd se concentreze, dar in
spatele acestui gest se pot ascunde dezorientarea, plictiseala si oboseala. Simbolistica gestului ne
aratd ca energia economisitd la mentinerea dreaptd a capului este folositd pentru a putea asculta.
Uneori, cel care asculta isi ciupeste, absent, obrazul, poate in incercarea de a se mentine treaz. Daca
un ascultitor este pasiv sau "plecat cu gandul", aceasta se poate observa din urmétorul
comportament al limbajului corpului.

- miscari de strangere;

evitarea contactului vizual;

capul plecat;
- bratele lasate in poal;
- gura stransa.

Pentru a nu deveni activ, se folosesc miscari prin care devenim "mai mici", de retinere,
semnale de inchidere in noi si manevre de evitare a oricarui contact.

Cel ce vorbeste decide, corespunzator propriului sistem de valon, al obiectivelor-tinta si al
aprecierilor sale, daca sa intervind sau nu asupra participantului. Dacd doriti sd trezifi atenfia sau
interesul, puteti folosi urmatoarele modalitati ale limbajului corpului:

- schimbarea pozitiei din care vorbifi (fara a merge totusi nervos, de colo-
colo);

- folositi gesturile care atrag atentia ca, de exemplu: semne cu degetul
aratdtor, cu pumnul; gesturi de indicare; miscari mai lente sau mai rapide etc;

-in timp ce va aflati in locul din care vorbiti, puteti sa schimbati mijloacele apelatoare;

- puteti sd produceti schimbari In modul de prezentare folosind, de exem
plu, diferite mijloace de prezentare (retroproiector);

- puteti sa va uitafi, direct, la oricare dintre cei care va ascultd si va puteti
adresa oricaruia dintre ei, indiferent de locul in care se afla - in primul sau in
ultimul rand - pe laterala din dreapta sau din stanga.

Pentru a obtine acordul celor spuse, se pot folosi urmatoarele procedee:

- vorbiti "miscat", dar cu cat mai "miscatd" este vocea, cu atit mai linistit,
trebuie sa fie limbajul corpului;

- atunci cand vreti sd ardtati ceva, indreptati-va spre locul respectiv §i uitati-va in

ochii auditoriului;
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- ajunsi in locul respectiv, pentru captarea atentiei publicului, folositi o gestica
energicd si puneti de acord vorbele cu gestica; faceti gesturile in fata locului important, iar in
momentul exprimarii cuvintelor-cheie mentineti gesturile un timp mai indelungat.

Limbajul corpului folosit in intarirea celor spuse poate fi aplicat prin:

modificarea intensitatii sunetelor;

variatia tonului vocii,

utilizarea de cuvinte provocatoare;

folosirea pauzelor in vorbire;
- adresari directe etc.

In literatura despre retorica, veti mai gisi o multime de alti stimuli.

Ascultatorul activ. Acela care este activ, care asculta cu interes si hotarat, deci cel care
vrea sa priceapa ceea ce 1 se spune prezintd urmatorul comportament: are ochii deschisi; priveste
intens; are sprancelele ridicate; imitd tinuta vorbitorului; dia din cap afirmativ; foloseste
paravorbe ("hm, hm"); fruntea este ridata.

Participarea, respectiv neintelegerea a ceea ce se spune, se manifestd prin gesturi de
ducere a mainii la ureche, menite si sa mareasca pavilonul urechii; de asemenea, pentru ecranarea
stimulilor straini, capul este inclinat spre dreapta, iar méana si bratul indicad gestul de ferire.

Toate aceste gesturi au menirea de a-1 intelege nestingherit pe vorbitor.

Daca cineva asculta numai intr-un mod selectiv, urmarind sa retina cu-vintele-cheie astfel
incat sa obtind un avantaj 1n discutia care urmeaza, aceasta se poate observa dupad urmatoarele
gesturi: cutele fruntii indica o sporitd concentrare;
trunchiul este aplecat in fatd, pentru a auzi mai exact i mai bine; existd o tensiune in
partea superioara a corpului, pentru a fi gata sd intervind; capul este ldsat spre stinga,

pentru a putea prelua datele nestanjenit etc.

Semnalele de activitate. In timpul discutiilor sau al prelegerilor, unii dintre
ascultatori doresc sa intervina in discutie pentru a face comentarii sau critici. Aceasta
tendintad se poate recunoaste din urmatorul comportament:

- capul este ridicat;

- persoana se inclind inainte;

- persoana isi tine respiratia;

- méana, degetul sau instrumentul de scris sunt ridicate;

- se fac migcdri pentru ocuparea unui spatiu mai larg etc.

169



Aplicatii:

1.Argumentati importanta respectarii ceintelor fatd de limbajul nonverbal si paraverbal la discursuri si

prelegeri

2.Caracterizati tipurile gesturilot aplicate la discursuri si prelegeri;
3.In baza filmuletului vizionat analizati care reguli ale comportamentului fati de auditoriu au

fost Incalcate.

UNITATEA DE iNVATARE XII. LIMBAJUL CORPULUI iN DIFERITE SITUATII
SOCIALE

Structura unitéitii de invitare

12.1. Intalnirile

12.2. Cultivarea unei relatii

12.3. Tipuri de legaturi

12.4. Limbajul corpului in procesul de rezolvare a problemelor, zona obiectiva si zona relatiilor
12.5. Discutii sau negocieri

10.6. Reactii verbale la stimulii produsi de limbajul corpului

Finalititile unitatii de invatare:
Dupa ce vor studia aceasta unitate de continut, studentii vor putea:

» Sa identifice aspectele comportamentale in cadrul organizarii unor intilniri;
Sa argumenteze importanta limbajului nonverbal in cultivarea unei relatii;

Sa caracterizeze specificul tipurilor de legéturi la nivel de manager si subaltern;

YV V V

Sa descrie reactiile verbale la stimulii produsi de limbajul corpului

12.1. intalnirile

Oamenii sunt fiinte sociale, prin actiunile lor incercand sa declanseze reactii pozitive din partea
mediului Tnconjurdtor. Daca alfii reactioneazd la acesti stimuli in mod negativ, apar imediat
prejudecatile, care sunt mecanisme de aparare ancestral menite sd eticheteze o situatie in
"periculoasi" sau "nepericuloasi". In zilele noastre ne putem permite si asteptim un timp mai

indelungat, pentru a cunoaste pe cineva mai bine, dar este mai usor sa ai o prejudecata fata de
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cel care se fereste de tine, pentru ca ulterior sa se confirme, devenind o realitate.
Oamenii care produc o impresie placuta arata ca:
- il agreaza pe cel in cauza,

- sunt asemanatori acestuia;

folosesc si poarta aceleasi accesorii;

au un comportament identic sau asemanator cu celalalt.
incetarea contactului la distanti. Dupi stabilirea contactului vizual, se va decide daci se
continua prin stabilirea unei ralatii, respectiv urmeaza sa se mentina o relatie deja stabilita, sau
daca se rezuma numai la un salut de la distanta. Daca se ia decizia numai pentru un salut de la
distanta, se declanseaza urmatoarele moduri de comportare:

- partenerii nu se opresc;

- nici unul nu se indreapta spre celalalt;
- se uitd un anumit timp unul la celalalt si-si fac cu mana;
- unul dintre ei, dup3 un anumit timp, mai lung sau scurt, functie de relatiile existente intre
cei doi, isi schimba directia privirii, continandu-si drumul.
Primirea oaspetilor. Dacd urmeaza sa primeasca un oaspete, gazda 1si paraseste "imperiul" si
iese in intampinarea celui ce soseste. Cu cat oaspetele este mai important, cu atit gazda se
indeparteaza mai mult de domeniul ei.
Dupa cum gazda apreciaza ca vizitatorul este mai mult sau mai putin important, primirea se
face la: aeroport, gard, masina, usa din fata casei sau cea din fata apartamentului sau chiar in
incdpere. Minima amabilitate pretinde 1nsa, cel putin, ca gazda sa se ridice in picioare. Dacad din
anumite cauze acest gest nu este posibil, gazda este obligatd sa-si prezinte scuzele. A ramane
asezat este perceput ca un gest de neabilitate, fiind tolerat numai in cazul unor mari diferente
sociale, ierarhice sau de varsta.
De la contact la relatii. Dacd fiecare dintre cei doi parteneri realizeaza cd si celdlalt este
pregatit pentru a se stabili o relatie, atunci ei se pot decide sd extinda contactul la o relatie.
Aceasta trecere de la contact la relatie poate fi insotitd de gesturi prietenesti, cum ar fi:
zambete, tragerea in sus a sprancenelor, corespunzatoare unei inamici ce exprima surpriza, sau
ridicarea capului, ceea ce pretinde o apropiere. Aproape intotdeauna si celalalt partener se
comporta Ia fel, unul dintre ei se indreaptd spre celdlalt, sau ambii se apropie. Cel care este
mai puternic motivat este primul care ia initiativa.
In continuarea desfasurarii relatiei se folosesc urmitoarele gesturi, menite sa intensifice relatia
dintre cei doi: o privire atentd; un zambet puternic deschis; declaratii verbale; ridicarea uneia sau
a ambelor mainii, Insotitd de gesturi de invitatie; intinderea mainii; scuturarea mainilor;

imbratisarea; baterea pe spate cu mainile; sarutul si schimbul prietenesc de cuvinte. Toate aceste
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gesturi au loc asa cum au fost prezentate sau, intr-o altd ordine, ele sunt expresia dorintei de a
stabili o relatie si/sau bucuria revederii.

Salutul. Japonezii se apleaca atunci cand saluta; hindusii, pe langa faptul ca se apleaca, isi
impreuneaza si mainile; eschimosii isi freaca nasul unul de celalalt; Tn mod normal, europenii
se salutd strangandu-si mainile reciproc. in cazul in care se poartd manusi, ele trebuie sa fie
scoase, pentru cad manusa ar putea sa impiedice transferul de forta.

Cand celalalt intinde méana, de regula cea dreapta, el semnalizeaza: "Eu nu vreau sa-ti fac nimic
rau". Inci din antichitate, lovirea mainilor era o expresie a unor legituri intre membrii unei
comunitati.

Salutul are menirea sd exprime ca cel care soseste are ganduri bune §i intentii prietenesti.
Inainte, in timpul sau dupi salut se regleazi distanta intre parteneri, ea corespunzand: gradului de
incredere Intre parteneri; originii; statutului social; relatiilor de pana in acel moment; intentiilor si
conditiilor de spatiu. Uneori are loc o intreagd agitatie pand cand se stabileste distanta intre cei
doi.

O datd cu salutul, prezentarile si prima fraza, relatia a fost stabilitd. Tipul de salut si
comportamentul asociat acestuia depind de cat de bine se cunosc cei doi parteneri, de afinitatile
dintre ei, de asteptdrile de moment, precum si de cei prezenti. Cei ce se intdlnesc isi amplifica
relatia cu precautie, incercand sa descopere semnalele pozitive ale partenerului, pentru a putea
avansa noi intentii, in acest fel amplificandu-se si sedimentandu-se sentimentele reciproce.

Pentru diversele ocazii au fost concepute adevarate "ceremonii" de salut. Cu cat vizita are un
caracter mai oficial, cu atdt mai mult procedura de primire este mai formala si institutionalizata.
Daca partenerii se cunoasc mai bine, apare comportamentul de rutind. Astfel, dacd ambii parteneri
au acceptat un anumit tip de comportament, la noile intalniri el va fi reluat, cu minime modificari.

Tipurile de comportament depind de:

intensitatea relatiilor de pana atunci;

- durata despartirii (de cand nu Ss-au vazut cei doi parteneri);
- imprejurdrile de moment;

- obiceiurile, traditiile si regulile culturale si locale;

- modificarile survenite, pe perioada despartirii, ca urmare a maturizarii;

influentelor culturale, bolilor etc.

Asa cum se salutd intre ei cei ce se cunosc, tot asa se saluta si strainii. Se stabileste contactul vizual
si, 0 datd cu acesta, se starneste interesul, se schiteaza o usoara inclinare, ceea ce semnifica faptul
ca apropierea are intentii pasnice si ca sunt pregatiti sd se subordoneze unul celuilalt. Se fac

prezentarile si se schimba formulele de salut.
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Gazda, cel cu pozitie sociala mai mare sau sotia, intinde mana celui care se prezintd, incepand astfel
ceremonia de primire. Este important ca intre parteneri. dupa salut si prezentari, sa se lase o scurta
pauzd, pentru a oferi posibilitatea ca si celdlalt sd se prezinte. Numai astfel poate avea loc un
dialog; un duet in care ambii vorbesc in acelasi timp indica numai graba, nesiguranta si lipsa de
amabilitate.

Strangerea mainii. Acest gest incepe prin miscarea bratului si se face fie simultan de cétre ambii
parteneri fie este inceput numai de unul dintre ei, dar atunci migcarea este infranata. in cultura
noastra se da mana intre doi parteneri necunoscufi sau intre doi care se cunosc, numai cand se
intalnesc pentru prima data in aceeasi zi. Daca cineva intinde mana, apoi si-o retrage si apoi iar o
intinde, aceasta semnifica fie realizarea contactului cu cealaltd persoand, fie ca ii este teama ca
aceasta nu vrea sa dea mana cu el, ca 1i va fi refuzat gestul de intindere a mainii. De asemenea,
este posibil ca cel in cauza sa se gandeasca ca partenerul nu doreste sa-i ofere mana cu placere.
Daca mana este intinsd aproape de cel care o da, obligdndu-1 pe celdlalt sa o intindd mai mult, il
va pune pe acesta in situatia de "a se ruga" de celalalt sa-i accepte mana intinsa. Daca cineva are
inifiativa de a intinde méana si o intinde cat ii permite bratul, el marcheaza prin aceasta o limita; el
a Intins mana dar, in acelasi timp, a indepartat increderea celuilalt.

Daca partenerul dd méana pe jumatate (doar degetele), aceasta semnificad o slabd apreciere a
celuilalt partener.

Daca mana este retrasa imediat inapoi si strangerea a fost relativ slaba, aceasta semnifica faptul
cd mana s-a strans dintr-o obligatie, sau este vorba de o nesiguranta, pentru ca nu a existat dorinta
de a da ména. Se considerd ca fiind valabile urmatoarele observatii: 0 mana stransd energic
indicd scopuri clare; o mana data moale semnificd obiective suspecte carora Ii se aloca putina
energie. Aceasta senzatie poate fi compensata atunci cand cea de a doua mana preseaza palma
partenerului, gestul putand fi interpretat ca fiind pozitiv.

Sfarsitul contactului. Daca activitatea cu o persoana sau cu o grupd urmeaza sa ia sfarsit,
contactele verbale si ale limbajului corpului se Intrerup; distanta creste ca urmare a pasilor facuti
inapoi, iar privirea se indreaptd spre podea si cautd sa se fixeze pe fiinte situate n afara grupului.
La despartire, gesturile se desfisoard exact invers decit la primire. In acest caz, gestul se
concretizeaza in conducerea musafirului pana la usa biroului sau a locuintei, pana la lift, pana in

fata casei, pana la masina sau pana la: "gasesti tu drumul sa iesi".

12.2. Cultivarea unei relatii
Cultivarea unei relatii presupune anumite tehnici. Intrebarile stereotipe ca: "Cum iti merge?" sau
"Ai calatorit bine?" semnalizeaza interesul fatd de persoana in cauza si dorinta de a sta de vorba

cu aceasta. La acest fel de intrebari, semificatia raspunsurilor si modul in care sunt exprimate nu
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au nici o importantd -important fiind ca partenerul "sa traiasca" ritualul intalnirii. Exista apoi o
serie de miscari ajutatoare ca, de exemplu: a ajuta pe cineva sa se dezbrace de palton
(pardesiu); oferirea unui loc de stat cat mai bun si orice alt gest care ar face ca vizitatorul sa se
simta mai in largul sau. Gazda amabila, dupa ce 1-a invitat pe musafir sa ia loc, asteaptd ca
acesta sa se aseze si apoi ia si ea loc. in acel moment sau chiar Tnainte de a se aseza, are loc
ceremonia de oferire a darurilor. Se ofera darurile, se shimba carti de vizita, informatii si se
transmit mesajele se salut. Functie de situatie, gazda ofera: bauturi racoritoare; cafea; ceai si
prajituri. Aceste ritualuri constituie baza pentru discutiile propriu-zise ce vor urma.

Rezonanta ca mijloc de stabilire a relatiilor. Rezonanta semnifica oscilatia in comun. Cu cat
acordul intre cei doi parteneri este mai mare, cu cat ei se afla mai mult pe aceeasi "lungime de
unda" si cu cat afinitatea este mai mare, cu atat ei vor semana mai mult in gesturi.

Daca privim Ia microscop o singura celuld prelevatd din muschiul inimii vom constata ca aceasta
se contractd relativ neregulat. Daca asezam o a doua celuld langa prima, vom constata ca ele se
agatd una de cealaltd si vor incepe sd se contracte simultan. Dacd aducem mai multe celule in
acelasi loc, ele se vor agata unele de alte si vor pulsa simultan. In aceastd globalizare a
sincronizdrii pulsatiei putem recunoaste forma primitiva a psihologiei maselor.

Identitatea gandurilor, a imaginilor si a parerilor genereaza aproape Intotdeauna identitatea ori
exprimarea limbajului corpului. Mai multor persoane testate li s-au prezentat filme "tari", iar
rezultatele au fost surprinzatoare daca filmul era vizionat de cétre cineva singur, cel in cauza
nu reactiona deloc. Dacd, insd, filmul era vizionat In grup fiecare dintre participanti manifesta
un intens limbaj al corpului. Aceasta indica faptul ca limbajul corpului nu este destinat propriei
persoane ci are un caracter social. In acest experiment, limbajul corpului nu exprima ceea ce
vedea prin imaginile filmului, ci cauta sa fie in rezonanta cu limbajele celorlalte corpuri (cu cei
care vizionau filmul).

Acordul miscarilor se face Tn mod inconstient. Daca, insd, acordul nu se produce de la sine, unul
dintre parteneri poate interveni pentru realizarea acestuia. In acest scop, el poate prelua un tip de
comportament al celuilalt partener sau poate sa produca, constient, un alt mod de comportare
care si-i convini si celuilalt. In locul unui de astfel de acord, in care unul dintre cei doi se
adapteaza la comportamentul celuilalt, mai este posibila punerea intr-o astfel de dispozitie, incat
comportamentele sa se asemene. Ne putem astepta ca, dupa o astfel de actiune, celalalt partener

na

sd preia si el initiativa "In mod corespunzator". Desi astfel de adaptari, sincronizari ale
comportamentului, au un caracter de manipulare, nu este exclus, totusi, ca ele sd duca la
stabilirea de relatii deschise si corecte. Relatiile cu adevarat prietenesti sunt, de regula,
posibile numai in situatia unei egalitdti, intre cei doi, in statutul social egalitatea fiind

indicata indirect, printr-o multitudine de modalitati.
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Mesajele corpului spun: "Uite, eu sunt la fel ca tine". Aceastd imagine de egalitate,
transmisd inconstient, este perceputd tot inconstient de partener, generand reactii pozitive.
Fenomenul prin care unul dintre parteneri preia sau imita comportamentul celuilalt este
cunoscut sub diverse nume: sincronizarea miscarilor; contaminarea miscarilor: efectul
Carpenter; pacing si rezonantd. De exemplu, mersul poate fi adevaratul sens al
cuvantului - contaminant. Cei care isi sincronizeaza mersul ajung, de reguld, sa aiba in
comun §i alte gesturi.

"Acesta este ca mine!". Aceasta afirmatic este inteleasa astfel: o persoana este imaginea
celeilalte, ele folosesc aceleasi "marci", au aceleasi interese si seacceptd una pe
cealalta cu mai multa usurinta, decat pe o altd persoana, care se abate de la propria lor
imagine.

Exista sefi care vor sa fie in rezonanta cu comportamentul colaboratorilor lor si, de aceea,
au aceeasi tinutd, aceeasi intonatie in vorbire, acelasi vocabulai si, in general, le dau
impresia subordonatilor ca sunt la fel cu ei.

Terapeutii de succes 1si relaxeazd pacientii prin faptul cd le copiazd comportamentul.
Mesajul care rezultd din aceasta este: "Tu poti avea Incredere in mine". "Eu sunt in acord
cu tine™. "Eu sunt ca tine".

Uneori, chiar in deschiderea discutiilor, si intre partenerii strdini apare o identitate a
comportamentelor acestora. De obicei, la inceputul discutiilor, fiecare 1si creeazad propria
"barierd", punand mainile incrucisate pe masa. Daca unul dintie ei deschide bratele, de
reguld, miscarea "sare" de cealalta parte a mesei si astfel se ajunge ca si celdlalt partener

sa-si deschida bratele.

10.3. Tipuri de legaturi

Dacd oamenii sunt intr-un acord deplin unii cu altii §i puternic legati, apare un numar
semnificativ de semne comune. Pentru a comunica intre ei, este suficientd folosirea unor
semne scurte, pe care cei neinifiati nu le inteleg. Oamenii aflati in dificultate emit, spre
necunoscuti, semnale pe care nu le-ar folosi decat intr-un cadru restrans.

In tabelul urmator sunt prezentate diferite tipuri de legaturi.

Intensitatea Semne verbale Semne nonverbale
legaturii
Legatura Chemarea pe numele mic sau pe cel|Tinerea de mana si imbratisarea
puternica de alintare; schimb intens de
informatii biografice
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Legatura medie  |Folosirea mai rara a numelui|Scuturarea puternicd a mainii
mic; schimb de informatii|la intdlnire sau la despartire
biografice redus

Legatura slaba Numire impersonald; abia daca se|Atingeri rare
schimba date biografice

Nici un fel de|Adresarea cu dumeavoastra; nici|Apropiere pana la pragul zonei
legatura un fel de schimb de informatiilintime (60 cm)
biografice

in cadrul actiunilor de ajutorare se lasa impresia cd cei implicati se cunosc de mult timp si sunt
in relatii foarte bune. Astfel se pot observa gesturi ca: apucari de maini; protejarea coatelor etc.
Uneori, limbajul corpului indicd, in asemenea situatii, cat de puternica este legatura celor
implicati. Daca este necesar un contact Corporal mai strans, atunci este compensat prin distantarea
verbald. La un contact foarte strans intre corpuri, abia daca se mai vorbeste. in cazul in care se
fac semne numai de citre ei cunoscute. Intre un cumparitor si un vanzitor, in prezenta sefului de
magazin se poate ajunge la probleme serioase. Acelasi lucru este valabil daca factorii de
conducere 1si fac semne stiute doar de ei in prezenta subordonatilor. Un observator ar putea
deduce, din schimbul de semnale decodificate, ca relatiile dintre acestia nu mai sunt
obiective. Este important de retinut ca semnalele codificate sd nu se foloseascd decat in
prezenta celor initiati sau a celor care tolereaza asa ceva.

Subordonatii prietenosi, atunci cand patrund intr-o incapere, sunt tentati sd-si arunce scurt
privirile prin jur, pentru ca sa-si dea seama cine este de fatd si cine are influentd. Daca se
observa o persoana care domind, comportamnetul acesteia este studiat in continuare. Daca se
fac observatii asupra celor prezenti, se constatd ca cel nesigur pe sine se uitd mai intai in directia
persoanei dominante, iar apoi se decide ce reactie sa aiba.

Cei egali in rang au alte miscari ale privirii; ei se joacd cu mesaje de moment, dorind sa-i
induca celuilalt o stare placuta. Cine vrea sa fie rasfatat poate sa preia modelul de comportament
al persoanei-tinta.

in diferitele roluri, semnele codificate sunt folosite de cei care le-au gandit si le inteleg. Pot
aparea neclaritati in limbajul corpului, atunci cand semnele folosite intr-un anumit grup si care
au o semnificatie precisa sunt folosite si 1n alte situatie. Atunci, cel care receptioneaza semnalul
nu-I va putea decodifica corect si il va gasi de neinteles.

Contacte care semnalizeaza legiturile. In mod normal, orice contact corporal dezvialuie o
dorinta sau chiar o legédtura, deoarece un contact corporal presupune patrunderea in zona intima,
lucru permis si tolerat numai acolo unde contactele corporale nu sunt refuzate sau nu trebuie sa

fie refuzate. inclinarea pe care o avem spre unii oameni sau obiecte, forta acestora de atractie, sunt,
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de regula, mai puternice decat dorinta de a ne proteja spatiul vital, aceasta conducand, uneori, la un
conflict intre dorinta de a ne apdra zona intima si cea de a fi deschisi catre cei din jur.
Cercetarile au stabilit ca exista 457 de moduri diferite de realizare a contactului corporal.
Contactele corporale se pot imparti in trei categorii:

- contactele corporale speciale exercitate de: medici, preoti, frizeri, croitori

etc;

- contactele corporale sexuale, care rezultd din jocul dragostei dintre parteneri;

- restul de contacte corporale, care sunt sociale si pe care Ie vom prezenta in continuare.
A da mana. Legatura personala este functie de durata si de intensitatea cu care se strange mana.
Dacé dorim sd exprimdm o legaturd mai puternica, fie mana este stransd mai puternic sau este
mentinutd un timp mai indelungat, fie mana stinga se asaza peste cea dreapta sau peste bratul
sau umarul partenerului. 0 stringere de mana mai indelungata este un semn important de
pretuire a partenerului, acest gest fiind valabil, in special, cand cei doi parteneri se privesc ochi
in ochi. Strangerea de mana, devenita istorica, dintre Mao si Henry Kissinger a durat 90 de
secunde. In mod normal, o stringere de mana dureazi 3 secunde.
Pilotarea partenerului. Pentru realizarea acesteia se exercitd o presiune usoard, cu palma, pe
spatele celui ghidat. Fara constrangeri, dar folosind gesturile limbajului corpului, "eu am situatia sub
control, puteti avea incredere in mine", se semnalizeazd dorinta de a proteja. Acest comportament
este folosit de cei tineri 1n relatia cu batranii neputinciosi sau de cétre sefi cu subalternii lor.
Pilotarea este tratata negativ, atunci cand limbajul corpului este aplatizat, nepotrivit cu momentul
pompos sau neindemanatic, astfel incat cel pilotat se simte ranit Tn mandria sa.
Batutul pe spate. Acest gest reprezinta o Imbratisare in miniaturd; este folosit la salut, la urari
de noroc, la consolari sau cand se exprima dragostea. In general» acest gest are un sens prietenos.
Batutul pe spate intre adulti are o conotatie pseudoparinteascd. intre adul{i, batutul cu
palma nu este permis pe orice parte a corpului, ci numai méana, bratul, umarul sau spatele
pot fi atinse. La copii se poate atinge orice parte a corpului. Lovirea cu palma pe
crestetul capului este, in general, un gest de lauda, simbolic aceasta semnificand
asezarea pe capul copilului a unei coroane cu valoare declarativa: "Tu esti un copil
istet".
Luarea de brat. Este un mesaj - semnal - al dorintei de a merge impreuna, coordonat,
unul dintre parteneri preludnd controlul asupra celuilalt. De obicei, femeia este cea care
se lasd condusa, in mod simbolic ea cautand protectie si sprijin. Acelasi lucru este
valabil si pentru persoanele in varsta. Oamenii tineri si sdndtosi nu merg la brat, decat cand
sunt in grup.
Punerea bratului dupa umar se face de catre barbati fatd de femei, dat fiindca barbatii
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sunt mai inalfi decat femeile; acest contact corporal indica o relatie apropiata.
imbritisarea. Isi are originea in copilirie. Si in cazul adultilor, imbritisarea indica o
sensibilitate deosebit de intensa, motiv pentru care acest mod de contact este folosit de
catre cei indragostiti sau in ocazii speciale ca, de exemplu: de ramas bun sau de
revedere. indragostitii care danseaza folosesc o semiimbra-tisare rigida, la care aproape
nu mai este posibild nici o distantare intre corpuri.

La meciurile de fotbal, cu ocazia marcarii de goluri, se poate observa ca cei din tribune se
imbratiseaza. in acest caz, imbratisarile sunt mai mult o descarcare emotiva si un efect de show,
decat expresia relatiilor parteneriale.

Si la party-uri au loc imbratisari care nu au intotdeauna semnificatia lor de baza, ci sunt formale.
Tinerea de mana. Parintii 1i tin pe copiii mici de mana pentru ca acestia sa nu se impiedice si sa
cada, iar la copilul mai mare are scopul de a nu-l lasa sa se indeparteze prea mult. La cei
indragostiti, tinerea de mana este un gest bivalent. fiecare partener face acelasi lucru, prin aceasta
deosebindu-se tinerea de mana a indragostitilor de cea dintre un parinte si un copil, cand parintele
este un partener activ.

Tinerea de talie. Acest stil de {inere se foloseste in cazul mersului, cand dispare distanta dintre
parteneri; prin acest gest se indica faptul ca relatia este profunda si puternica.

Sarutul. In cazul siarutului, zona de intimitate (0 - 60 cm) este penetrati pana la limita extrema
sau chiar dincolo de ea. in cazul sarutului si al contactului sexual, cele doud corpuri se contopesc.
Numai si pentru acest motiv, sarutul si contactul sexual sunt cele mai intime relatii interumane.
Atingerea mana - cap. Capul este cea mai sensibila parte a omului, iar méana este cea mai
periculoasd. Trebuie sa existe o incredere totald pentru a se permite cuiva sd ne atinga capul.
Daca ducem mana in dreptul capului unei persoane straine, aceasta ia imediat o pozitie
defensiva, ca o reactie de aparare instinctiva la agresiunea exercitata asupra capului.

Cap langa cap. Sprijinirea capului de capul celuilalt este o versiune simbolica a sarutului. A
pune 1n contact capetele (rezidenta tuturor organelor de simt), cele mai importante parti ale
corpului, inseamna a-1 simti pe celalalt, facand posibil schimbul de contacte si de gesturi delicate.
Dezmierdarea. Mangaierea grijulie, frectionarea, apasarea si toate gesturile menite a descoperi
corpul partenerului cu mana, cu nasul, cu gura sau cu piciorul simbolizeaza dezmierdarile. Ele au
intotdeauna o coloratura sexuala si sunt suportate numai de acei parteneri cu care avem relatii
foarte apropiate sau cu care vrem sa stabilim astfel de relatii.

Gesturile aparente. Acestea sunt gesturi de agresiune care, in combinatie cu celelalte mesaje
ale limbajului corpului, lasd sd se inteleagd ca ele nu trebuie luate in serios. Din aceasta
categorie fac parte: lovirea cu bratul, insotita simultan de un zambet; rontairea partencrului de

care suntem indragostit; impingerea; apasarea; lovirea, dar numai cand aceste gesturi nu sunt
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insotite si de alte gesturi de amenintare. Ele sunt expresia libertatii intre prieteni.
Comportamentul Insotitor e semnalizeaza ca amenintarea sau atacul nu se efectueaza in sens
strict agresiv; relatiile dintre parteneri indica faptul ca nu existd nici un pericol ca acest
comportament sa se transforme intr-unui agresiv.

Asezarea la o masi intr-un separeu. in unele localuri existd nise cu mese in care partenerii
(partenerii de afaceri) se pot retrage pentru a fi singuri. La fel este rezolvata problema in cadrul
cantinelor de intreprindere, in care managerii §i salariaii mdnancd in mod obisnuit chiar la
aceeasi masa, pentru a le arata salariatilor cat le sunt de apropiati, dar in cazul in care managerii
sunt la discutii de afaceri, ei se retrag cu oaspetii, in locuri separate.

Semne ale unei legituri existente. Pentru indicarea legaturilor este utild atat folosirea semnelor
directe cat si a celor indirecte. Semnele indirecte sunt reprezentate de obiecte a caror existenta
permite concluzionarea unor legaturi foarte stranse.

Semnele directe sunt gesturi si manipulari reciproce ca, de exemplu: apropierea corporald;
modurile comune de exprimare; contactele corporale etc.

Unele dintre aceste semne se pot utiliza iar altele nu. Dintre cele care se utilizeaza se pot aminti:
paturile comune; ocuparea corespunzatoare a locurilor la masd; prosopul comun; un singur pahar
din care se bea.

Semnale contradictorii. Semnalele care sunt emise in acelasi timp, dar care se contrazic,
sunt percepute ca fiind nesincere; ele nu au un aspect armonic, ci sunt compuse din
comportamente individuale contradictorii. Observatorul remarca, de exemplu, faptul ca ceva nu
este 1n reguld atunci cand seful critica prestatia secretarei, dar ochii acestuia stralucesc.

Oamenii care au dificultati in gestionarea relatiilor cu ceilalti reactioneaza foarte puternic la cele
mai mici dificultati, prin semnale nonverbale, in timp ce limbajul corpului nu suferd nici o
modificare, aparand astfel o discrepanta intre ceea ce spun si ceea ce aratd. Din aceasta cauza sunt
priviti cu neincredere de catre cei din jur.

Semnalele contradictorii sunt cele care fac sa se spuna despre un actor ca este prost. Semnalele
sunt percepute si prelucrate in mod inconstient; daca se contrazic, fie nu sunt intelese, fie
zapacesc, astfel de semnale fiind cele emise de o persoand care, zdmbind, isi strange pumnii.

In mod fundamental deosebim semnale ambivalente si semnale contradictorii. In cazul celor
ambivalente, senzatiile amestecate se intrepatrund ca, de exemplu: furia si frica. Semnalele
contradictorii aratd stari, dispozitii efective, pe care, in mod constient, incercadm sa le ascundem.
Nu intotdeauna putem stabili cu certitudine daca semnalele sunt ambivalente sau contradictorii.

Vom da cateva exemple de astfel de semnale.

Privirea prietenoasa Picioarele fac pasi pe sub masa
Un colt al gurii este 1n sus Un colt al gurii este in jos
Capul plecat Privirea indreptata in sus
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Corpul rigid Fata zimbitoare
Fata furioasa Mainile rugatoare

Care dintre aceste comportamente contradictorii este cel real sau cel preponderent, din punct de
vedere psihologic nu poate fi stabilit cu exactitate, decat daca se tine seama si de semnalele ce apar
ulterior.
In general, este valabild regula ca partile corpului situate mai departe de cap dau mai putine
informatii false, motiv pentru care intre doud semnale contia-dictorii se alege ca fiind adevarat cel
provenit dintr-o zona mai indepartata de cap.
Limbajul corpului menit sa insele. A fi sincer este dificil pentru ca, de obicei, este neplacut,
dur, "costa mult", este dureros sau are un efect compromitator. De aceea, adeseori, minciuna
este rezultatul circumstantelor vietii. Se minte pentru a face cuiva rau, pentru a mangaia sau
pentru a ajuta. Viata in comun si amabilitatea cer, uneori, ca adevaratele sentimente si pareri sa fie
ascunse. Din aceastd cauza, chiar si atunci cand manevrele de inselare sunt observate, ele. de
reguld, raman nepedepsite. Ar putea fi dureros sa incepi sa le analizezi. Daca un oaspete este certat
pentru faptul ca nu ii place mancarea, el poate raspunde ca este satul, ca tocmai a mancat si pentru
a-si sustine afirmatia va adauga ca nu este sanatos sa mananci prea mult. Astfel apar minciunile
cooperative. Daca la un partener nu coincid vorbele cu limbajul corpului, atunci, functie de situatie,
aceasta are un efect comic sau deranjant. Cand un sef se afld intr-o proasta dispozitie, i se
tolereaza aceasta. Dedesubturile acestei stari nefiind cunoscute, impresia produsa se ia ca un fapt
dat. Aceasta, insd, nu impiedica aparitia comentariilor legate de comportamentul sefului si micile
susoteli conform principiului: atunci cand lipsesc informatiile, ele sunt inlocuite de speculatii.
Daca un vorbitor constatd ca publicul nu mai este atent la ceea ce spune, el ar putea sa spuna:
"acum am vorbit destul", comunicand direct faptul cd nu mai este ascultat, moment in care
publicul fie devine din nou atent, fie se va trece la abordarea unei noi teme. Atunci cand un
comportament dat al propriului corp intra in contradictie cu comportamentul corpului celorlalti
sau cu propriile vorbe, aceasta indicd existenta unui conflict intre trairile interioare si
comportamentul observabil.
Concluzia care se trage este cd in creier se produce ceva ce nu trebuie facut cunoscut celor din jur.
Pentru a bloca iesirea mesajelor, gura este stransa, faa este ascunsa, privirea aluneca in alta parte
sau pur si simplu are loc o retragere.
Ca semnale ale comportamentului corpului care demasca contradictii sau minciuni se amintesc
urmatoarele:

- gestica redusa - pentru ca emitatorul "stie" exact ce spun mainile sale;

- miscari putine - datorate puternicei concentrari necesare "fabricarii" minciunii
verbale;
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- ascunderea mainilor - pentru a nu demasca ceva;

- mai multe gesturi de contact mana - fata ca, de exemplu: apucarea nasului; mangaierea
barbiei; presarea buzelor; acoperirea gurii; frecarea nasului si a obrajilor; tragerea de lobul
urechii; scarpinarea sprancenelor; trecerea mainii prin
par;

- inchiderea gurii - pentru a putea retine minciuna sau pentru a nu putea fi "vazuti" in
spatele cuvintelor; cu acest prilej degetele sunt rasfirate peste buze;
degetul aratator poate sa apese buza superioard; mana poate fi dusa la gura;

- o multime de miscari laterale ale corpului, insotite de gesturi de plecare;

- madrirea sau se micsorarea prea mult a pupilelor;

- 0 mimica inadecvata a fetei, in cazul contradictiilor sau al declaratiilor mincinoase; se
pot recunoaste exprimarile prea scurte sau prea lungi care indicd faptul cd ceea ce se exprima
nu este sau nu se doreste a fi Inca spus;

- tremuraturi ale muschilor fetei, din care se deduce existenta unei schimbari de pozitie
pe care muschii fetei s-au grabit sd o redea si pentru care contraordinul "nu lasa sa se vada
nimic" a sosit prea tarziu, astfel ca fata ramane marcata de aceasta expresie;

- un zambet incomplet, care poate fi observat deseori in portrete. Diferenta intre modurile
de exprimare prin limbajul corpului, in cazul realizarii de portrete, si in cel al imaginilor
instantanee este, deseori, foarte mare. Este foarte dificil pentru
marea majoritate a oamenilor sa rada la comanda; numai cand zambetul este dublat de o bucurie
reald, acesta pare natural.

Aceste moduri de comportare, prezentate anterior, nu ne spun, totusi, daca persoana minte sigur, ci
numai ca exista probabilitatea unor contradictii sau a unor minciuni. Asa cum un auditoriu obosit si
plictisit mimeaza atentia stind mai teapan in scaun, tot asa si modurile de comportare artificiale
contin elemente nenaturale care demasca. Capacitatea de a insela este dezvoltatd, nu numai de
catre actori i comici, ci si de catre avocati, preoti, diplomati, magicieni, surori medicale si
medici.

In principiu, orice om trebuie si fie capabil si-si ascunda sentimentele, si exprime sentimente false,
asadar sa foloseasca un limbaj al corpului care sa nu-i tradeze adevaratele sentimente. De
exemplu: un membru al consiliului de conducere trebuie sa le comunice subordonatilor sai
decizia consiliului de crestere a pretului pentru un anumit produs; salariatii stiau ca seful lor era
impotriva majoram prefului. Sarcina mea a constat in a urmari discutia ce a urmat in vederea
definim punctelor de baza ale masurilor de imbunatitire a activitatii. In momentul in care seful a
facut publica hotararea consiliului, el s-a dat un pas Tnapoi, marcand astfel faptul ca se distanteaza

de hotararea luati si s-a apucat cu mainile de lucrurile de pe birou, pentru a-si gasi sprijinul. In
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cadrul discutiilor privind Tmbunatafirea activitatii, s-a urmarit abordarea a doud aspecte: de ce
seful, tocmai naintea sedintei de consiliu, S-a impotrivit deciziei de majorare a pretului si, al
doilea aspect, de ce nu a reusit, ulterior, sd-si mentina decizia.
Si in cazul managementului spitalelor, capacitatea de a insela prin limbajul corpului joaca un rol
important. Deoarece este din ce in ce mai greu sa convingi pacientii asupra necesitatii de a accepta
o operatie dificila, multi chirurgi antrenati in aceastd misiune, ei trebuind sa-si "gospodareascad"
astfel informatiile incat pacientul sa afle numai strictul necesar, din punct de vedere legal, si ceea
ce este important pentru el. Daca mesajele doctorului sunt prea explicite sau sunt subliniate de
mesaje ale limbajului corpului ce exprima propriile conflicte, pacientului i se transmit o serie de
indoieli. Pacientii vor sa fie informati §i sd cunoascad cu exactitate mesajele corpului medicului.
Deseori, si. aude ca: medicul, cand explica operatia, avea o figura inganduratid. La testarea
asistentelor medicale, carora li se cerea sa prezinte ca reale niste lucruri false si In rezultat ca cel
mai bine au reusit cele care aveau notele cele mai mari la examenele de specialitate. Acest
experiment precum si alte observatii au dus la concluzia ca pentru a folosi in mod constient
limbajul corpului, este necesar si un anumit grad de inteligentd. Definitia inteligentei este
urmatoarea: capacitatea de a recunoaste situatii si de a te adapta acestora, in mod corespunzator.
In continuare se prezinti o listd de moduri de comportare inlocuitoare menite si ascunda
adevaratele sentimente, in ordinea dificultatii lor:

- formularea verbala;

- expresii ale fetei;

- gesturile clare ale mainilor;

- gesticularea neidentificabil;

semnale ale limbajului corpului;

semnale ale picioarelor;

semnalele autonome.

Formularile verbale pot sa produca, cel mai usor, relatari credibile, in expresia fetei poate

apdarea grija, suprapusd peste mimica propusd. Mimica neidentificabild ca, de exemplu:

zambetele false, starea tensionatd, schimonoselile permit sd se tragad concluzia asupra

contradictiilor existente. Semnalele clare, inteligibile, ale mainilor sunt folosite pentru

sustinerea cuvintelor sau a unor expresii corespunzatoare, in absenta cuvintelor. Astfel de

gesturi, de reguld, nu constituie o garantie pentru veridicitatea continutului.

Semnalele limbajului corpului pot, in general, s exprime unele trairi.

Semnalele autonome, rezultat al modificarilor psihologice, nu se supun controlului nostru
constient, motiv pentru care ele sunt cele mai sigure in privinta informatiei pe care o transmit.

Deseori, transpiratia, paloarea, inrosirea, accelerarea ritmului respiratiei demasca adevaratele
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noastre emofii, trairi sau sentimente. Nu intotdeauna astfel de semnale demascatoare, privind
minciunile spuse de partenerul de discutie, sunt percepute constient. Totusi, dat fiind faptul ca
toate amanuntele, descrise anterior, sunt percepute (vazute cu ochii) si, in consecinta, nu sunt
pierdute, ele sunt, astfel, evaluate inconstient, reactia fiind elaborata de starile evaluatorii ca, de
exemplu: increderea, neincrederea, siguranta de sine sau frica. Este interesanta aceasta legatura
intre perceptie si aperceptie (redarea constientd); ele se afld in raportul de unu la un milion.

Dintr-un milion de impresii, numai una este constientizata.

12.4. Limbajul corpului in procesul de rezolvare a problemelor, zona obiectiva si zona
relatiilor

Zona obiectiva

Aceastd zoni acoperd domeniul intre "este" si "trebuie". In aceastd zoni apar teme, atunci cand
solutiile sau modalitatea de obtinere a acestora sunt cunoscute, si/sau probleme, atunci cand
modalitatea de rezolvare a temei nu este cunoscutd; in acest caz important este limbajul corpului.
Comunicarea, adica schimbul de informatii, presupune atat aspecte obiective cat si relationale.
Procedeele din zona obiectiva si rezultatele lor sunt influentate de calitatea acestora.

Informarea. Este primul pas cu care incepe prelucrarea temelor si/sau rezolvarea problemelor.
Unii oameni refuza sa accepte "noul" pentru ca nu vor sa aiba probleme, conform motoului: "Ceea
ce nu cunosc, nu-mi tine de cald". Care refuza "noul" scapa de probleme si de conflicte, dar
plateste, in schimb, un pret foarte mare: nedezvoltareal

Informatiile, temele si problemele care rezulta din ele reprezintd motorul evolutiei umane; ele te fac
sa inveti, iar invatatul inseamna renuntarea la trecut si indepartarea de acesta!

Informatiile trebuie colectate, iar daca cineva nu stie cd exista informatii atunci pur si simplu nu si
le poate insusi.

Informatia se poate defini ca fiind "partea nepredictibila (care nu se poale prevedea, anticipa) dintr-
un mesaj” sau "diferenta care face sa existe diferentele". Cine se informeaza preia mesaje; cine
vrea sd informeze emite mesaje. Informatia care rezultd din aceasta se poate controla prin
intrebari sau prin observai ea reactiilor si a functiilor; informatia "se aratd" prin functii.

Daca un sofer se informeaza corect asupra drumului pe care-1 are de facut atunci el va merge pe
drumul cel bun; daca, insa, nu merge pe drumul bun inseamnad ca, cu tot mesajul corect
transmis, a rezultat o informatie falsd. De aceea este nepotrivit sa pretindem cuiva sa intrebe daca
nu a inteles ceva. In consecinta si adresarea reprosului: "daca ati fi intrebat!" este nedreapta.
Mesajele sunt incomplete, de aceea si intregul material informativ este incomplet; ele nu redau
decat o parte din informatiile generale, la un moment dat. Din acest motiv, "limbajul corpului

devine deosebit de important. Declaratia: "ma bucur pentru discutia purtatd" reda o informatie
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daca mainile au palmele orientate n sus si contine o altd informatie daca palmele sunt orientate
in jos. Limbajul corpului, in special gestica, subliniaza, completeazd sau inlocuieste formularea
verbald, o amplificd sau o contrazice. Din intregul mesaj, numai o parte este informatie,
conform principiilor: "ceva spus nu este si auzit; ceva auzit nu inseamna ca este si inteles";
"ceva inteles nu inseamna ca suntem si de acord cu acel lucru™; "a fi de acord cu ceva nu
inseamna si a-1 accepta"; "a-l accepta nu inseamna si a-1 pune in practica".

Deoarece mesajele sunt numai o parte dintr-un intreg, partea perceputd ca fiind lipsd, din
informatie, este completata prin speculatii. Colaboratorii cu trairi pozitive speculeaza pozitiv, iar
cei cu trdiri negative speculeazd negativ. Asa se petrec lucrurile cu "profetiile ce se
autoconfirma". O predictie preluatd de o persoana cu o gandire negativa are toate sansele sa se
infaptuiasca, chiar daca, in mod normal, lucrurile nu ar fi decurs astfel.

Limbajul corpului este un important vector purtdtor de informatii, care suplineste mesajele verbale
si informatiile continute de acestea.

Cercetatorul canadian in management, Henry Mintzberg, a stabilit, ca urmare a studiilor
intreprinse, cd un manager de succes se deosebeste de un altul slab pregatit prin aceea ca ia in
calcul, pe langa factorii "siguri", si informatiile "periferice" ca, de exemplu: limbajul corpului,
zvonurile, clevetirile etc. Din acest motiv, discutiile personale sunt de preferat celor scrise.
Eficacitatea mesajelor este potentata incepand cu: informatiile scrise, venite in completarea
mesajelor verbale, pand la actiunile cu caracter simbolic. De regula, cea mai eficace metoda de
informare este cea prin exemple, prin experientele anterioare si prin practica.

Analiza. G. Wallas a impartit complicatul procedeu de analizd in patru etape: pregitirea,
incubatia, iluminarea si verificarea.

Pregatirea constd in strangerea de informatiile relevante si ingradirea problemei, pana cand
dificultatile devin vizibile.

Incubatia este perioada in care se pare ca problema este prelucratd prin procese spirituale,
nestiute. In timpul acestei perioade, ocazional, ne mai putem gindi la acea problema, fird a
exercita o presiune in rezolvarea ei, lasand astfel un timp pentru "coacerea” ei.

Iluminarea poate fi spontani. In cursul discutiilor, problemele devin transparente, fie ci
intrebarile sunt colaterale, fie ca sunt puse (adresate) tuturor celor prezenti. Pe langd cunoscutele
intrebari "deschise", se preteaza a fi folosite si intrebarile "nonverbale" ale limbajului corpului. In
acest scop ridicam sprancenele, eventual lasdm gura putin intredeschisa si ridicam capul;
aceastd mimicd indeamna la continuarea discutiei, rezultand astfel informatii suplimentare. De
reguld, partenerul completeaza sau extinde declaratiile prin interventia limbajului corpului.
Definirea. Inseamni sa transformi brusc ceva neclar, apasitor, intr-0 Situatie clard. In aceastd

definitie se incadreaza cunostintele obtinute prin observarea influentelor verbale, ale limbajului
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corpului, ale acelora de situatie etc.
Inainte vreme, pentru pregitirea conventiilor privind obiectivele tranzactiilor, se tinea cont, in
mod exclusiv, numai de reactiile la o eventuala crestere a preturilor produselor si de tendintele
pietei. Astazi, din ce In ce mai mult, se impune "tehnica scenariilor"; in loc sa se extrapoleze
elementele din trecut in viitor, sau sa ne lasam terorizati de cresterea preturilor, astazi se iau in
calcul toate elementele relevante ce pot influenta obiectivele noastre.
in vederea stabilirii tranzactiilor corecte se iau in calcul: evolutiile legice; valoarea propriei
intreprinderi; experienta acumulatd; calitatea si motivatia angajatilor; comportamentul
concurentei; fintele (obiectivele) concurente, fatd de cele ale noastre si evaluarea realista a
descoperite si/sau verificate, examinate si controlate.
Punerea de acord a obiectivelor. Daca elementele de baza sunt clare, atunci si participantii la
discutie, sosifi mai tarziu, pot deveni imediat parteneri. Ei sunt informati asupra elementelor de
baza, 1i se defineste situatia, dupa care, dacad pana atunci nu au avut posibilitatea, ei pot da
informatii noi, suplimentare care, fie confirma, fie completeaza aspectele definite anterior. Daca
aspectele definite Intrunesc acordul tuturor participantilor, ele devin elementele definitorii de
baza pentru punerea de acord a obiectivelor de urmat; acest lucru este valabil pentru nivelul
informational de la un moment dat.
Daca, intre timp, apar informatii suplimentare sau se modifica datele fundamentale, poate urma o
readaptare a obiectivelor. Multe intreprinderi, in astfel de situatii, nu-si modificd obiectivele,
mentinandu-le chiar daca se face o noua planificare. Acest lucru este acceptabil cand datele noi
implica masuri in alte domenii §1 neatingerea obiectivelor inifiale devine motivatia pentru
atingerea altora noi.
Cautarea solutiilor posibile. Daca obiectivul este definit ca realizabil, nefiind 1n conflict cu alte
obiective si in acord cu valorile intreprinderii, se cauta solutiile posibile pentru atingerea lui. in
acest stadiu este nevoie de o competentd profesionald, metodica si sociald. Functie de tipul
obiectivului, pot fi de mare ajutor cunostintele acumulate anterior si/sau creativitatea. in aceasta
faza de rezolvare a problemelor se pot folosi intuitia si priceperea celor implicati.
Evaluarea solutiilor propuse/posibile. In acesta fazi, in baza cunostintelor acumulate, a
creativitatilor si a intuifiei se verifica solutiile propuse. Faza de verificare logica implica studierea
valabilitatii si a utilitatii solutiilor posibile, in vederea adaptarii lor pentru atingerea obiectivelor
propuse.
Cel ce prezinta solutiile posibile va indica si propria pérere legata de acestea, dupa cum isi tine
capul, zambeste, dupa pozitia mainilor precum si dupad alte gesturi pe care le face in fata
partenerilor de discutie.
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Pentru a elimina asemenea moduri de influentare a celor din jur, medicina cerceteaza asa-numitele
"experimente dublu-oarbe", aceastd metoda constand in prescrierea unor medicamente fara a
oferi nici o informatie daca substantele respective sunt sau nu active.

Prezentarea optima a unui produs consta in folosirea de procedee menite sa-i mareasca artificial
valoarea. Astfel, produsele ce urmeaza a fi prezentate sunt insotite de prospecte, esantioane etc,
podul palmei fiind intotdeauna orientat in sus. Deschiderea lenta a mainii, respectiv a mainilor,
potenteaza, de asemenea. calitatile produsului prezentat.

Decizia. Functie de clasificarile date, de domeniile de influenta, de valori, de obiectiv si de
grupul-tinta, se ia decizia de adoptare a uneia dintre solutii, prin masuri specifice. Daca prioritatea
cea mai mare o are valoarea, solutiile si masurile adoptate trebuie sa corespunda acesteia; acelasi
lucru este valabil, dacad prioritare sunt obiectivele sau grupul-fintd. Cel care ia In serios
doleantele clientului trebuie sa adopte acea solutie care corespunde dorintei acestuia, chiar daca
vine in contradictie cu propriul sistem de valori si chiar daca genereaza pierderi.

Alegerea unei ordini realiste a prioritatilor in vederea atingerii obiectivelor Intreprinderii este facuta
in functie de propriul sistem de valori si de propriul grup-tintd, incat masurile si solutiile
propuse sa corespunda acestora, ceea ce concurd la atingerea obiectivului si la perceperea
pozitivd de catre grupul-tintd (sd fie cumpdrat produsul respectiv). Un astfel de procedeu, in
care prioritatea nr. 1 este obiectivul intreprinderii, prioritatea nr. 2 este in concordantd cu
asteptarile grupului-tinta si prioritatea nr.3 reprezinta satisfacerea clientilor, presupune calificare
si o competenta profesionala ridicata. In adoptarea solutiei bazate pe valoare - obiectiv - grup-
tinta, nu trebuie neglijat i factorul-intuitie.

intr-un studiu realizat la Universitatea Statului Texas din El Paso, au fost chestionati un numar de
70 top-manageri americani. Ei au fost intrebati daca, in cazul deciziilor pe care le iau, se sprijina
si pe intuitie; 69% au raspuns "da", specificand, in plus, ca nu vor ca si colegii lor sa stie acest
lucru. A te ghida dupa inspiratie este considerat incd, in cultura occidentala, ca fiind o sldbiciune.
Intuitia apare atunci cand creierul in mod neintentionat, respectiv emisfera dreapta, incearca noi
combinatii. Acest lucru se intdmpla in starile de motaiala, de atipire, la plimbare etc.

Exteriorizarile luarii unei decizii se manifesta prin iritari, valuri de caldura, contractii si falfaieli
in zona stomacului sau prin contractia unor muschi, in acest fel, inconstientul transmitand
constientului, prin intermediul corpului, cd s-a luat 0 decizie. Se presupune ca Michelangelo ar fi
tremurat foarte puternic atunci cand, apropiindu-se de unul din blocurile de marmura, a fost
strafulgerat de inspiratie.

Fostul prim-minislru al Marii Britanii, Wiston Churchill, povestea despre o intdmplare dintr-o
noapte a anului 1940, cand aviatia germana ataca Anglia. Tocmai terminase de vizitat o baterie

antiaeriana pentru a ridica moralul soldatilor si se indrepta spre masina, dar a ignorat usa de pe
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partea dreapti, care era deschisa, urcandu-se in masini pe cealalta parte. In acel moment o bomba
lansatd de aviatia germand a explodat in apropierea masinii, detonatia aproape rasturnand magina
cu rotile in sus. O puternica forta launtrica 1-a determinat sa ocoleasca masina; daca s-ar fi urcat
in masina Tmpotriva intuifiei, asa cum era obisnuit, atunci nu ar fi supraviefuit exploziei.

Este cazul sa se renunte la intaietatea solutiilor pur rationale, in factorul de decizie trebuind sa se
vada o fiinta in ansamblul ei, care in acelasi timp gandeste, simte si are intuitie.

Neurobiologul prof. dr. Hans Flohr spune, in plus: "De cele mai multe ori, omul nu procedeaza
deloc ca o fiinta rationald; daca eu, de exemplu, imi trag mana de pe plita masinii de gatit, sunt
convins de faptul ca una a fost durerea, alta perceperea acesteia, iar eu am actionat ca un individ;
toatd lumea stie, Insd, cad mana este trasd cu mult Tnainte de a percepe durerea. Psihologii au
confirmat prin multe experimente acest fapt. Aproape toate gesturile omului sunt fundamentate
ulterior producerii lor" [7, p.273].

intr-unui din experimente, persoanelor testate le erau prezentate cuvinte-stimul, atat de repede
incat nu erau capabile sa inteleaga ce scria. Cu toate ca nu intelegeau, datorita vitezei mari cu care
se perindau cuvintele, prin fata ochilor, limbajul corpului exprima bucuria sau oroarea, acordul
sau apdrarea. Rezulta ca, in mod inconstient, sensul cuvintelor a fost perceput corect. in mod
evident, omul este inconjurat de forte necunoscute; este vorba de "ceva" ce nu intelegem inca.
indeplinirea unor sarcini si delegarea. Misura decisa fie este indeplinita de tine insuti, asa cum
se obisnuieste de obicei, acolo unde munca este divizatd, fie este delegata (altcineva o duce la
indeplinire). Functie de deciziile adoptate de factorii de conducere si de obiceiurile din
intreprinderea respectiva, transferarea indeplinirii masurilor se poate face prin: indicatii, indrumari,
rugaminti sau pe baza informatiilor transmise.

Pompierii, politia, Bundeswehr-ul, gastronomia si multe intreprinderi nu ai putea sa o scoata la
capdt, daca nu ar exista reguli stricte In transferarea si comunicarea masurilor adoptate.

Cererea, rugamintea sau transmiterea de informatii sunt mijloace care pretind indeplinirea
sarcinilor, numai daca persoanele implicate au un stagiu indelungat in rezolvarea problemelor,
in prelucrarea informatiilor si in adoptarea corecta a masurilor ce se impun.

Controlul. Cel ce controleaza compara cerintele cu realitatea. Cerintele rezulta din: obiectiv,
valoare si asteptarile grupului-tinta. Pentru a putea controla "ceva" trebuie definite criterii precise
de analizd. Numai ceea ce este definit si se poate observa in mod obiectiv se poate controla.
Controlul cuprinde toate modurile de comportare legate de indeplinirea sarcinilor: cuvintele (ce
se spune?); limbajul corpului (cum se subliniaza ceva si/sau reactioneaza la ceva?); rezultatele
(ce s-a obtinut?) s.a.m.d. Trebuie sa existe un control (nu supraveghere!). Numai astfel poate cel
responsabil cu indeplinirea masurilor adoptate sa faca fata responsabilitatilor ce-i revin.

Responsabilitatea nu se deleaga! Controlul serveste si propriei sigurante.
187



Uneori, se poate transfera responsabilitatea subalternilor; totusi, consecintele acestei actiuni
trebuie sa le suporte seful, exceptie facand cazurile de neglijenta crasa (din partea subordonatilor)
sau premeditarea.

Atunci cand cineva deleaga pe altcineva, transfera sarcina sau problema. dar si competentele
necesare pentru aducerea ei la indeplinire in bune conditii.

Stabilirea unor diferentieri pozitive sau negative face posibild aprecierea sau criticarea modului
in care s-a indeplinit sarcina respectiva. Fard astfel de mesaje de apreciere sau de critica,
angajatii nu vor putea fi nici schimbati, nici perfectionati.

Semnalele indreptate inapoi. Rezultatele observatiilor sunt communicate, fara intarziere,
factorilor ierarhici de decizie. in discutiile feed-back si feed-forward, partenerului i se
comunica diferentele observate si masurile luate, astfel incat el sa poata indeplini corespunzator
sarcinile ce-i revin. Aceste observatii se pot face sub o forma laudativa, respectiv recunoasterea
unor merite, sau sub forma de critica, respectiv ceartd. Lauda si critica fara un temei sau fara o
motivatie sunt percepute numai ca niste declaratii pozitive sau negative.

Din punct de vedere al limbajului corpului, lauda se exprima dand din cap incurajator, dand din
cap si prin lasarea In jos a colturilor gurii, precum si prin alte gesturi. De obicei, lipseste temeiul
(motivatia), atunci cand lauda este exprimata numai prin limbajul corpului.

Dacd motivatia legatd de exteriorizdrile pozitive sau negative este explicitd sau sunt descrise
observatiile facute, atunci rezulta aprecierile, respectiv critica, ambele fiind insotite de declaratii
motivate, pozitive sau negative.

Zona relatiilor

Relatia este definita ca o conciliere a "necesitatilor reciproce". Relatia incepe printr-un contact,
care dureaza numai cateva fractiuni de secunda, si ca reactie la aceasta scurta privire.

Dacd persoana-tintd nu indicd nici un fel de rezonanta, spunem ca am avut o Incercare de
contact. Daca observdm semnalul asteptat de la persoana-{inta, relatia se dezvolta pozitiv, mai
departe, orice dialog fiind posibil, in continuare, prin care sa se dea si sa se ia.

Declaratiile superficiale ca, de exemplu, crearea unei atmosfere sau forme a fazei de incélzire a
atmosferei sunt prea limitative. Interactiile umane sunt mult prea valoroase pentru a fi
constranse prin mecanisme de manipulare.

Daca o relatie este reglementatd printr-un acord, contract (de munca, de casatorie, de vanzare
etc), spunem ca intre acele persoane existd un raport. Acest raport degenereaza atunci cand
cerintele, fara o noua intelegere, se dezechilibreaza, iar partenerul legat nu mai are libertatea de
actiune, ajungandu-se astfel la o dependenta.

in cadrul unor experimente diferite s-a descoperit ci durata de sincronism a gesturilor difera,

constatandu-se ca la perechile care, dupa experiment, au declarat ca nu si-au gasit partenerul ca
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fiind interesat, numarul gesturilor sincrone era de cel mult sase, in timp ce la perechile care au
apreciat partenerii ca fiind agreabili se ajungea pana la 15 gesturi sincrone. Se poate trage
urmadtoarea concluzie: cu cat numarul gesturilor sincrone este mai mare, cu atat exista conditii mai
bune pentru o relatie pozitiva. Toate acestea dovedesc ca procesele respective nu sunt controlate
constient, ele desfasutandu-se in limita a 1/25 dintr-o secunda. Cu toate acestea, ele indica
dispozitia interna de punere de acord cu partenerul care ne corespunde; dupa aceea stabilesc
modurile de comportament verbal sau nonverbal, asa cum s-a vazul la perechile din experimentul
prezentat anterior. in acest mod se stabileste un sentiment de incredere reciproca.

Cel ce negociaza cu cele mai bune intentii nu reactioneaza neglijent, prin comportamentul sau.
Cine se decide sa nu-si joace rolul in care sa fie el insusi, isi creeaza singur probleme.

Cine 1si reduce gesturile, de teama ca partenerul sdu sa nu se simtd manipulat, se inchide
singur, impiedicdnd comunicarea si suprimand propriul sau sistem de receptie.

Diferentele ce apar in domeniul obiectiv al sarcinilor si problemelor se numesc conflicte. Exista
conflicte 1n relatia cu noi Insine sau/si cu cei din jur. Din punct de vedere stiintific, aceste conflicte
sunt de tipul: apetenta - apetenta; aversiune - aversiune si apetenta - aversiune.

Conflictul de tipul apetenta - apetenta este trait de o persoand care, avand in fatd lista cu un
meniu, este pusd s aleaga intre doua feluri de mancare Ia fel de gustoase.

Conflictul de tipul aversiune - aversiune este cel care apare atunci cand trebuie sa decidem intre a
efectua o operatie si a concluziona ca avem de-a face cu simptome cronice.

Conflictul de tipul apetenta - aversiune apare atunci cand suntem atrasi de un nou post (loc de
muncd), dar pentru aceasta trebuie sa ne mutam din localitate.

Un conflict fundamental are loc atunci cand ne confruntam cu "noul". Mecanismele de protectie
asociaza intotdeauna "noul" cu strain si periculos, din acest motiv cautandu-se comunitatile. in
special, atunci cdnd nu ne cunoastem personal cu cineva, cele mai neinsemnate puncte comune
devin importante ca, de exemplu: dialectul, imbracamintea, modul de comportare, care pot indica
faptul cd si celdlalt apartine aceleiasi categorii. Avantajul constd in faptul ca partenerul care
seamana cu noi are un comportament predictibil. Se pleaca de la propria persoana si se crede ca
respetivul nu va iesi din rolul pe care noi i I-am atribuit functie de varsta, sex, statut social etc.
Cei care se potrivesc au avantaje mari, cum ar fi: 0 mare siguranta de sine si securitate. Pretul
acestei coordonari duce la frica fata de nou.

Cu toate acestea, exista limite in a te potrivi cu cineva. De exemplu, particularitatile unui dialect
nu pot fi invatate decat pana la varsta adolescentei, deoarece ulterior centrul vorbirii din creier
nu mai poate fi programat pentru insusirea unui dialect. Pentru a va da seama cat este de rigid
centrul vorbirii din creier, incercati sa redati, in ordinea inversa, literele unui cuvant, fara a apela

la memoria vizuald, din emisfera dreapti. In general, o integrare deplind nu este posibila decat
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daca sunt Inlaturate prejudecatile. Acest lucru se face mai usor atunci cand diferite grupuri au
acelasi statut social si obiective comune. In acest caz, dintr-o relatie rezulta un raport (are la baza

un contract).

12.5. Discutii sau negocieri

Dumneavoastra decideti, in functie de scopul pe care il aveti la un moment dat, daca veti discuta
sau negocia. Privirea de ansamblu ce urmeaza, referitor la aceastd problema, va va permite sa
decideti singur.

Criteriile si elementele dupa care se apreciazd ca este vorba de o discutie

sau de o negociere sunt prezentate in continuare. -,

Discutii Negocieri

Parteneri Adversari

Doi castigatori Unul sau doi perdanti

Este importanta tema sau este important  |Scopul determind procedeele
Deschidere Strategie si tactica

Pregitire Pregitirea procedeelor
intreruneri reciproce intrerunerile sunt penalizate
Tehnica interventiei Tehnicd manioulatoare
Ascultare activa Ascultare selectiva

Sustinerea propriei pareri Putere de convinaere
insufletirea discutiei Impunerea punctului de vedere
Informatii deschise (preferabile) Confruntare

Se tine seama de partener Lipsa de consideratie, brutalitate
Orientare spre relatii Obiectivitate, orientare cétre un scop
Caracter personal Caracter functional

In concluzie, discutiile au drept scop: stabilirea de relatii; de a face cunostinte; de a realiza
intelegeri.

Negocierile, din contra, au ca scop impunerea punctului de vedere intr-un mod brutal si lipsit de
consideratie fata de partener. Procesele din tribunale confirma acest fapt, folosindu-se toate
mijloacele, inclusiv cele ale limbajului corpului menite sa produca nesiguranta. Deoarece se evita
un eventual compromis, "in care ambii sd castige", nu putem sa nu ne gandim ca, in realitate,
ambii parteneri au pierdut. Chiar si atunci cand, din motive de tactica, in cadrul negocierii se
pretinde mai mult decat ar fi real, in cazul unui compromis ne alegem intotdeauna cu mai putin
decat am sperat.

Daca in timpul unor discutii partenerii se asaza pe locurile ramase libere, in cazul negocierilor
ocuparea unui anumit loc la masa capata un rol strategic.

Urmatorul exemplu ne va face sa intelegem cele explicate mai Tnainte. Un om de afaceri incearca
sd preia o firmd concurentd. Cealalta firma este condusa de o persoana care pare ca se pricepe la
folosirea simbolurilor. El se decide sa-i arate celui care vrea sa preia firma, sa spunem d-lui
Muller, inca de la bun inceput, cine este mai tare. El is1 demonstreaza independenta si forta prin
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aceea ca le cere colaboratorilor sai sa se prezinte la negocieri, mai tarziu cu 15 minute decat
termenul stabilit. "Timpul este o arma puternica", le explica el, "ii vom lasa sa transpire timp de
15 minute. Vom exploata nervozitatea astfel creatd, pentru a-i scoate din mana". Desi aceasta
este o miscare vicleana, totusi, dl. Muller este mai bun. El a venit impreuna cu colaboratorii sai,
la intdlnire, cu cateva minute mai devreme decat era stabilit. A acceptat "campul de bataie", o
masa lunga si ovala, si ca orice bun comandant a tras foloase de pe urma intarzierii adversarului,
el insusi ocupand locul strategic, in capul mesei, opus usii. El stia cd aceasta este o pozitie
dominantd, numai daca va putea sa-1 impiedice pe adversar sa se aseze la celalalt capat al mesei.
Problema a fost rezolvata, asezandu-1 in celalalt capat al mesei pe reprezentantul sau, acesta fiind
flancat de doi colaboratori. Pe alti doi colaboratori i i-a plasat la sanga si la dreapta sa.
Atunci cand delegatia adversa a intrat, dl. Muller a obtinut un alt avantaj deoarece, ridicandu-
se in picioare si intinzan-du-le mana, si-a obligat, pe rand, rivalii sd ocoleasca masa ca sa dea
mana cu el. Atat de tare s-a enervat adversarul sdu de aceasta primire fortata, incat nu a mai fost
capabil sa-i ceara d-Iui Muller sa elibereze locul de la capatul mesei, care i-ar fi revenit lui de
drept. El si delegatia sa au luat loc pe scaunele ramase libere, ceea ce le-a adus noi dezavantaje.

Deseori, dorinta de a fi tratat la fel devine un factor dominant, fapt care s-a putut constata la
Conferinta de Pace de la Paris, dintre vietnamezi si americani. Atunci cand delegatiile americana
s1 vietnameza s-au intalnit pentru prima oara la masa negocierilor, vietnamezii au constatat ca
sunt coplesiti de inaltimea membrilor delegatiei americane si, in consecinta, au refuzat inceperea
negocierilor. Problema a fost rezolvata de un tamplar care a tdiat picioarele de la scaunele de-
legatiei americane. Astfel ca atunci cand, dupa pauza, americanii s-au agezat pe locurile lor s-au

vazut "ciuntinti" si adusi la nivelul vietnamezilor.

Limbajul corpului in discutii si negocieri. In tabelul care urmeaza se prezintd mimica si

gesturile celor care participa la discutii sau la negocieri.

La discutii La negocieri

Baza o reprezintd bunele intentii si
interesul

Baza este un obiectiv fixat

Partenerii sunt punctuali

Partenerii se lasa asteptati

Se zimbeste

Fiaura este de pokerist

Zambetul este autentic

Zambetul este mimat

Sorancenele sunt deseori ridicate

Sprancenele sunt deseori stranse

Cutele fruntii sunt orizontale

Cutele fruntii sunt verticale

Se da des din cap

Existd putine gesturi de acord

Mimica este bogata

Mimica este saraca

La discutii

La negocieri

Se discuta: - ritmic
— puternic expresiv
— apropiat

Se discuta: — sacadat — lipsit de
expresivitate — distantat
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Se fac gesturi cu mainile Se fac gesturi cu pumnul
Palmele sunt aratate Palmele, pe cat posibil, sunt ascunse (nu lasa sa
se vada degetele)

Gesturile se fac cu palmele orientate |Gesturile se fac cu palmele orientate in ios

Toate degetele sunt impreunate Degetul aratator este folosit drept "arma"
Sublinierile se fac cu degetul Sublinierile se fac cu degetul aratator intins
aratator curbat

Degetul mic este deseori Degetul mic este lipit de celelalte degete sau
indepartat de celelalte degete ascuns in palma

Miscarile capului sunt de jos in sus, |Capul se misca de sus in jos si este Inclinat spre
capul fiind inclinat spre dreapta (se |stdnga (se ascultd cu urechea stanga)

ascultd cu urechea dreaptd)
Se sta cu fata spre fereastra/luminad _ [Se sta cu spatele Ia fereastrd/lumina
Fara ochelari sau ochelari cu lentile [Se poarta ochelari fumurii

Miscarile sunt naturale Miscarile folosite sunt false, menite sa insele

Partenerii de discutie stau unii 1dnga |Negociatorii stau fata in fata _

Se permite penetrarea zonelor anele se penetreaza in scopul crearii ne-
sigurantel

Partenetii au scaune identice Adversarii incearca sa se determine unii pe altii sa
se aseze pe scaune joase, incomode, cu spatare mai
scurte

Partenerii de discutie se asaza, fara |Partenerii la negocieri aleg cele mai bune locuri
sd se gandeasca, pe locurile goale din punct de vedere tactic si formeaza "blocuri”
(est - vest)

Partenerii raman pe scaune si sunt |[Adversarii furiosi se ridica in picioare si se misca
apropiati chiar si atunci cand apar  |nervos de colo-colo

pareri diferite
Se recomanda, pe cat posibil, bineinteles, daca nu se doreste sa se faca gesturi
inselatoare, sa se evite:

- curbarea spatelui si aducerea umerilor in fata (aspect de tinuta "prabusita");

- sa se lase capul in jos;

- privitul intr-o alta directie;

- schimbarea pozitiei in care se sta;

- ridicatul 1n picioare

Cine poate sa faca cunoscuta celor din jur puterea sa, de cele mai multe ori, nu are nevoie sa se
foloseasca de ea! Din acest motiv, adversarii, in scopul intimidarii, folosesc simboluri ale puterii
si statutului lor social.

Orice interactie ca, de exemplu: discutiile intre colaboratori, discutiile legate de vanzari, pot
pune in evidenta aspecte specifice.

Daca o discutie se transforma in negociere, fara ca unul dintre parteneri sa doreasca acest lucru, el
va incerca sa transforme negocierea in discutie. "Mijlocul' utilizat se numeste "metacomunicare".
Pentru schimbarea domeniului (discutie-negociere) se foloseste o tehnicd ce apeleazd la
urmatoarele expresii: "Din acest moment, mai doriti sa discutam?"; "Nu vreau sa ne certam pe
acest subiect" etc.

Invingerea rezistentei partenerului. Incd se mai considera ca fiind pozitive calitatile sau

g oy
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Cine convinge, invinge pe moment. Dupa un timp 1nsa, intrd in functie procesul de gandire al
celui ce a fost convins, apdrand astfel noi elemente si argumente iar castigul aparent se
transforma 1intr-0 victorie "a la Pirus". Despre o astfel de situatic se spune ca s-a ajuns la
schimbarea parerii, atunci cand un subaltern se duce la seful sau cu propria-i parere si pleaca cu cea
a sefului. Agresiunea genereaza un "da", chiar daca inauntrul sau, cel in cauza are o parere contrara.
in situatii dificile este indicat sd ne comportdm exact invers si anume: in loc sa incercam sa
convingem - sa ne sustinem propria parere, in loc sa ne infuri-em - sa ne insufletim, in loc de a
ne manifesta prin agresiune - si manifestim deschidere, in loc de confruntare directd - sa ne
destindem lasandu-ne pe spatarul scaunului, in loc sa fim pregatifi de lupta - sa fim receptivi la
discutii. Numai astfel putem sa castigdm increderea partenerului si numai asa este posibil sd se

discute impreuna, iar partenerul sa ajunga sa se angajeze, liber si motivat, in directia propusa.

12.6. Reactii verbale la stimulii produsi de limbajul corpului

In cele ce urmeazi sunt descrise criteriile considerate importante pentru anumite domenii de
activitate. Recunoasterea limbajului corpului este una, reactia adecvata este alta. Din acest motiv,
am descris si mijloacele de comunicare si de comportare care nu au neaparat o legatura cu
limbajul corpului. Astfel, un manager poate fi mai eficient, daca reactioneaza la limbajul corpului,
la obiectivele si la valorile parametrilor.

Modurile posibile de a reactiona, aratate in tabelul urmator, nu trebuie intelese ca niste retete, ci
pot fi folosite in anumite situatii potrivite, iar dupa utilizarea lor trebuie reurmarita, in continuare,
cu atentie reactia partenerului.

Orice reactie a conducatorului de discutie sau a negocierii este o incercare de a impinge procesul
in directia dorita.

Cu cat instrumentul folosit este mai potrivit scopului propus, cu atadt mai mare este sansa de a
reusi. Factorii importanti in succes sunt: observarea atentd a limbajului corpului, un stoc

adecvat de posibile reactii si utilizarea corectd a acestora in vederea atingerii scopului

propus.
Stimuli generati de limbajul corpului Posibilitati de reactii verbale
Partenerul da din cap Se mai pun intrebari
Partenerul se trage inapoi Recapitulari, metacomunicare
Partenerul "sterge" (argumentele) masa Verbalizare, intrebari ocolitoare
Partenerul "inteapa" cu degetul aratator Metacomunicare
Partenerul se ridica, indreptandu-se catre usa  |Expresia eu-lui, metacomunicare
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Partenerul isi subliniaza declaratiile lovind cu

degetul mijlociu masa

Parafrazari, tehnici de destindere

In timpul discutiei, partenerul indeparteaza

degetul mic de la mana stanga

Se vorbeste mai departe, se pare ca

expunerea va genera relatia

Aplicatii:

1. Descrieti modalitati de stangere a manii

Caracterizati mimica si gestica la discutii;

2
3. Prezintati exemple ce tin de specificul organizarii intalnirilor;
4

Caracterizati conflictele sunt de tipul: apetenta - apetenta; aversiune - aversiune si

apetentd — aversiune;

UNITATEA DE INVATARE XIII. GESTURILE iMPRUMUTATE DE LA STRAINI

Structura unitatii de invitare
13.1. Specificul conversatiei la diverse popoare
13.2. Indicatori in conversatie

13.3. Specificul actiunii la diverse popoare

13.4. Specificul salutului si a sarutului la diverse popoare. Imbritisarea si indicatorii faciali

13.5. Semnificatia gesturilor in diverse tari

Finalitatile unitatii de invatare:

Dupa ce vor studia aceasta unitate de continut, studentii vor putea:

» Saargumenteze importanta cunoasterii specificului conversatiei la diverse popoare;

YV V V

Sa identifice principalii indicatori In conversatie;
Sa caracterizeze specificul actiunii la diverse popoare;

Sa descrie semnificatia gesturilor in diverse tari.
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13.1. Specificul conversatiei la diverse popoare

Cand oamenii vorbesc aceeasi limba de multe ori este greu de detectat locul lor de origine
numai bazandu-ne pe vocabular, gramatica sau accent. Totusi uneori exista un ,,Sibbolet", un test
care aratd de unde vin. Cuvantul ,,Sibbolet" este mentionat in Cartea Judecatilor din Noul
Testament. Dupa ce efraimitii au fost invinsi in luptd de armata galaadita, acestia au incercat sa
treacd Tnapoi lordanul pe furis. Galaaditii, care voiau sa se asigure cd nici unul din ei nu scapa,
au oprit toti barbatii care voiau sa treaca raul si i-au intrebat daca sunt efraimiti. Dacd barbatul
intrebat spunea ,,nu", 1 se cerea sa pronunte cuvantul ,,Sibbolet", care era echivalentul cuvantului
Lrau" in limba ebraica. Galaaditii pronuntau cuvantul ,,Sibbolet", dar efraimitii ziceau
»Sibbolet". Orice persoand care pronunta cuvantul incepand cu ,,s" era crutatd, insd cei care

incepeau cu ,,s" erau executati pe loc.

Exista si alte moduri de a stabili nationalitatea unei persoane, de obicei cu urmari mai putin
sangeroase. Europenilor le este adesea greu sa deosebeascd americanii de canadieni. Dar exista
anumite cuvinte a caror pronuntie este diferitd si care pot trdda un canadian. De exemplu,
canadienii tind sa pronunte cuvinte ca ,,shout" (tipat) si ,,about" (despre) ,,shoot" si ,,aboot" in
timp ce americanii sunt inclinati sd pronunte in loc de ,,house" (casd) ,.hayouse". (Chambers, J.
,Canadian rising”, Canadian Journal of Linguistics, 16, 1973, pp. 113-135). Americanii au
tendinta sa salute cu ,,Ce zi minunatd". Pe de altd parte, canadienii prefera insa ,,Este o zi
minunatd, nu-i asa?" Daca americanii opteaza pentru o forma declarativa, canadienii prefera sa
isi formuleze afirmatiile sub forma unor intrebari. Desi australienii si neozeelandezii se pot
detecta unii pe altii usor, strainilor le este foarte greu sa ii deosebeascd pentru cd accentul
seamana foarte mult. Totusi exista diferente Intre engleza vorbita in Noua Zeelanda si cea
vorbitd in Australia. Unele vizeaza vocabularul — engleza vorbita in Noua Zeelanda, de
exemplu, a Tmprumutat mult mai multe cuvinte de la populatia indigena maori decat engleza
vorbitd in Australia de la aborigeni. Exista si diferente in pronuntia anumitor vocale. Australienii
pronunta diferit cuvinte ca ,,air" (aer) si ,,ear" (ureche), in timp ce neozeelandezii le pronunta pe
ambele ca ,.ear". Exista si cazuri in care neozeelandezii fac distinctii si australienii nu — de
exemplu, australienii pronuntd ,,moan" (a se lamenta) si ,,mown" (cosit) la fel, in timp ce
neozeelandezii fac diferenta intre cele doua cuvinte pronuntand ,,mown" ,,mow-an". Dar felul

"

pronuntiei sunetului ,,i" constituie cea mai importantd diferentd intre diferitele dialecte.
Neozeelandezii pronunta ,,bat" (liliac) ca ,,bet", ,,bet" (pariu) ca ,,bit" (bucaticd), si ,,bit" ca ,,but"
(dar). Englezii ménanca ,.fish and chips" (peste si cartofi prdjiti). Australienii pe de altd parte
lungesc vocalele si tind sd manance ,,feesh and cheeps", in timp ce neozeelandezii care

transforma ,,i"-ul in ,,u", prefera ,,fush and chups”. (Penner, P., McConnell, R. Learning English.
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Toronto: Gage Publishing, 1980, 68).
13.2 Indicatori in conversatie

Entuziasmul si placerea conversatiei difera foarte mult de la o tara la alta. Francezii au parut
intotdeauna englezilor vorbareti. ,,Un francez", declara dr. Johnson, ,,simte nevoia sa vorbeasca
tot timpul, indiferent daca stie sau nu ceva despre subiectul conversatiei; un englez se
mulfumeste sd nu spund nimic, dacd nu are ceva de spus." Si italienii au reputatia de a fi
vorbareti, ca si irlandezii de altfel. La polul opus se afla finlandezii si suedezii din nord care sunt
fericiti sa savureze prezenta altora fara a spune un cuvant.

Faptul cd finlandezilor le place linistea este evident si In felul in care 1si organizeaza
conversatiile. Desi finlandezii au o gama larga de sunete pe care le pot folosi ca semnale de fond
cand se afla in pozitia ascultatorului, preferd de obicei sd foloseascad semnale vizuale, ca
incuviintarea din cap, pentru a Incuraja vorbitorul si a-i ardta ca inteleg la ce se refera. Aceasta
evitare a semnalelor de fond sonore ofera siguranta ca numai persoana care are ceva de spus
detine rolul vorbitorului. Un alt efect este ca o conversatie finlandeza suna destul de unilateral si
artificial — lucru care pe straini, care sunt obisnuiti cu fundalul sonor, deseori ii deranjeaza.
Aceasta senzatie este accentuatd si de faptul ca in conversatiile finlandeze sunt foarte putine
intreruperi. Prin urmare, cdnd un strdin vorbeste cu un finlandez are deseori impresia ca acesta
nu doreste sa vorbeascd, nu este atent si nici interesat de discugie. (Lehtonen, J., Sajavaara, K.
The silent Finn", in D. Tannen, M. Saville-Troike (ed.), Perspectwes on Silence, Norwood, NJ:
Ablex, 1985, 50).

Aceastd experientd cu greu ar putea fi traitd de un turist care viziteaza Italia, unde conversatia
este un fel de ,teren al tuturor". In Italia conversatiile seamana deseori cu niste competitii, mai
ales dacd au loc intre prieteni. In aceste cazuri vorbitorul isi fixeazd deseori privirea pe
ascultator, in timp ce acesta priveste In alta parte. Desigur, acest lucru este exact opusul situatiei
intalnite 1n alte tari, in care ascultatorul il priveste intens pe vorbitor, iar vorbitorul este mai putin
concentrat pe ascultator. Intr-o conversatie italiana ascultitorul se uita deseori 1n jurul sau, luand
un aer plictisit, in timp ce vorbitorul se misca incontinuu pentru a fi mereu in fata ascultatorului
si 151 foloseste mainile, incercand sd capteze atentia acestuia.

In Ttalia schimbarea rolurilor in conversatie se face dupa modelul ,,scoicii" — preluat dupa
celebra scend din romanul lui William Golding, Lord of the Flies (Regele mustelor) in care un
grup de baieti din Anglia e abandonat pe o insula. (Strack, R, Martin, L., Stepper, S. ,,Inhibiting
and facial conditons of the human smile: a nonobtrusive test of the facial feedback hypothesis",
journal of Personality and Social Psychology, 90, pp. 768-777, 1988). Adunandu-se pentru prima

lor consfatuire, tofi baietii vorbeau 1n acelasi timp, asa ca au stabilit o regula ca, incepand din
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acel moment, sa vorbeasca pe rand — vorbitorul avea sa fie cel care tinea iIn mana scoica uriasa
gasitd pe plaja. La italieni conversatiile urmeazad modelul scoicii, nu pentru ca ei ar dori sa
elimine dialogurile suprapuse — acest lucru ar fi aproape imposibil, — ci pentru ca persoana
care are mainile in aer este de obicei considerata ca fiind vorbitorul.

In Italia un vorbitor care doreste sa-si pastreze rolul trebuie sd se asigure ca are tot timpul
mainile 1n aer, cd gesticuleazd si reuseste sd retind atentia vorbitorului. Pe de altd parte,
ascultatorul nu produce un fundal sonor prea sustinut, in parte pentru ca vorbitorul nu are nevoie
de incurajare spre a continua sa vorbeasca si in parte pentru ca ascultatorul nu este foarte dornic
sd ramana 1n ascultare, fiind din acest motiv mai putin interesat sa ofere un suport semnificativ
vorbitorului. In conversatiile italienesti ascultitorul refuzi deseori si-si exprime aprobarea,
uitandu-se in alta directie in timp ce interlocutorul sau continua sa vorbeasca. Uneori acest gest
poate duce la scene putin teatrale, In care vorbitorul 1l urmareste indarjit pe ascultétor, incercand
sd 1l convinga sa isi abandoneze pozitia gesticuland nebuneste, in timp ce ascultatorul refuza sa
ratifice pozitia vorbitorului, neacordandu-i acestuia intreaga sa atentie.

Indicatori in conversatie. Italienii isi folosesc mainile pentru a mentine atentia interlocutorului
si a pastra rolul vorbitorului in cadrul conversatiei. La prima mea vizita in Italia am fost izbit de
felul in care se atingeau oamenii In timpul conversatiei. Cand am vazut doud persoane discutand
si vorbitoarea atingdndu-1 pe ascultator pe brat, am presupus ca era un gest afectuos. Ceea ce nu
am remarcat la inceput a fost faptul cd aceste atingeri au rol de ,,control". Ele nu au intentia de a
linisti ascultatorul, ci de a pastra rolul vorbitorul asigurandu-se ca ascultdtorul nu isi ridica
mainile!

Cand italienii vor sa renunte la rolul vorbitorului, lasd pur si simplu mainile in jos, aratand ca nu
vor sd mai continue sa vorbeasca. Un alt semnal de incheiere folosit de vorbitori este ridicatul
din umeri, gest care are un sens foarte apropiat de ,,Nu stiu", expresie folositd uneori de vorbi-
torii din alte regiuni pentru a ceda rolul. Ascultatorii care doresc sa vorbeasca pot fie sa intrerupa
vorbitorul, fie sa il apuce de brat, tragandu-1 in jos si ridicandu-si ei mainile in aer. Ascultatorul
care vrea sa arate cd nu doreste sa preia rolul vorbitorului poate face acest lucru incrucisandu-si
bratele sau tinandu-le la spate. Este un indicator al ,,nonintentionalitatii" — arata ca ascultatorul

nu doreste sd Inceapa sa vorbeasca. La urma urmei, cum ar putea sa o facd fara maini?

13.3. Specificul actiunii la diverse popoare

,,Shibboleth"- ele pot fi si actiuni. Pentru a identifica nationalitatea unei persoane este
suficient uneori sd urmarim comportamentul ei la masa. De exemplu, englezii vor tine furculita
in stanga si cutitul in dreapta, tdind carnea cu cufitul si transferand-o in gura cu furculifa. Si

americanii tin furculita in stanga si cutitul in dreapta — dar numai atata timp cat taie mancarea.
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Dupa ce au taiat-o dau cutitul la o parte, iau furculia in dreapta si folosesc mana dreapta pentru a
transfera mancarea in gurd. in Canada conventia difera din nou. Canadienii recurg la cutit numai
daca situatia o cere; altfel le place sa-1 lase deoparte si sa foloseasca furculita pentru a tdia man-
carea si a o transfera Tn gura.

Zona de origine este indicatd si de gesturi marunte cum este, de exemplu, felul in care o
persoana isi exprima acordul sau dezacordul prin miscarea capului. Cele mai frecvente semnale
pentru ,,da" si ,,nu" sunt miscarea capului pe verticald si respectiv pe orizontald. Codul ,,datului
din cap"” este prezent in toata lumea, dar nu este nici pe departe unic. De exemplu, grecii si turcii
folosesc codul coborarii barbiei in piept pentru ,,da" si ridicarea brusca si energica a capului
pentru ,,nu". Gestul pentru ,nu" este deseori insotit si de inchiderea ochilor, ridicarea
sprancenelor si o pocniturd usoara din limba. Niste vestigii ale codului ,,ridicarii" si ,,coborarii"
pot fi intdlnite in sudul Italiei si in Sicilia, fiind aduse In regiune de vechii greci in momentul
construirii centrelor comerciale in mileniul al I1-lea inainte de Christos.

Daca vizitati astdzi Roma, veti descoperi ca locuitorii ei folosesc codul ,,datului din cap".
Totusi dacd mergeti 200 de kilometri in sud, la Neapole, veti intra intr-o regiune in care
localnicii folosesc inclinarea capului pentru ,,da" si clatinarea sau ridicarea capului pentru ,,nu".
Ridicarea capului este o singurd miscare ascendentd a capului care poate fi usor confundata cu o
inclinare usoara a capului pentru ,,da" inceputa printr-o miscare ascendentd. Pentru a evita
aceasta confuzie, italienii din sud incep gestul afirmativ printr-o miscare descendenta. Din acest
punct de vedere se aseamand cu grecii care folosesc o singurd miscare descendenta a capului
pentru ,,da". Pentru ca felul lor de a-si exprima acordul prin inclinarea capului nu intrad in conflict
cu nici un alt gest, italienii din nord nu trebuie sd se gandeascd daca incep miscarea de jos in sus
sau de sus in jos. De fapt, dacd analizam cu atentie gestul, descoperim ca italienii din nord aleg
directia la intdmplare. Deci daca vreti sa va jucati de-a profesorul Higgins si sa stabilifi din ce
regiune vine italianul cu care stafi despre vorba, puteti urmdri pur si simplu cum isi exprima
acordul prin miscarea capului. Daca incepe cu o miscare descendenta poate fi si din nord si din
sud. Dar daca incepe printr-o miscare ascendentd, este aproape sigur din nord. (Collett, P.,
Contarello, A. ,,Gesti di assenso e di dissenso”, in P. Ricci Bitti (ed.),Communicazione e Gestu-
alita, Milano: Franco Angeli, 1993, 26)

13.4.Specificul salutului si a sirutului la diverse popoare. imbritisarea si indicatorii faciali
Si salutul poate oferi indicii importante despre zona de provenienta. De exemplu, gestul

de a da mana poate fi diferit in culturi diferite, in privinta circumstantelor, a participantilor, a

duratei si energiei investite. In Africa acest gest este realizat cu foarte putina fortd si poate dura

cateva minute, timpul necesar participantilor pentru a schimba amabilitafi si a intreba despre
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rudele fiecaruia. In Africa de vest acelasi gest include si gesturi conexe, ,,ornamentale", ca de
exemplu, pocnirea degetelor cand mainile se despart. (Morris, D., Collett, P., Marsh, P.,
O'Shaughnessy, M. Gestures: Their Origins and Distribution, Londra: Jonathan Cape, 1979, 59)
Este posibil ca evolutia continud a datului mainii la populatia afro-americana sa se datoreze
rolului central jucat de el in comunitatile din vestul Africii. Desi englezii au ajutat la exportarea
gestului si in alte parti ale lumii, in secolul al XVII-lea datul sau stransul mainilor era folosit
exclusiv pentru pecetluirea acordurilor. Doar mai tarziu a devenit un salut si a inceput sa se
raspandeasca si in alte tari. Theodore Zeldin, autorul cartii The French (Francezii), afirma ca
datul mainii este un gest exportat de englezi in Franta, unde a devenit cunoscut ca ,le
handshake". (Zeldin, T. The French. Londra: Collins Harvill, 1988, 96)

Astazi francezii sunt foarte atasati de acest gest. Daca vecinii lor britanici dau eventual
mana cand ajung la locul de munca, francezii isi strang ,,mana de mai multe ori pe zi. $i rusii dau
mana cu aceeasi persoana de mai multe ori pe zi, la fel italienii si spaniolii. Pe de alta parte,
englezii si germanii tind sa se rezume la un singur gest de acest fel la venire si la plecare — si
asta numai in cazul in care chiar hotarasc sa isi dea mana. Alte diferente tin de felul in care este
executat gestul. Francezii, de exemplu, tind sa produca o singura scuturdtura energica a mainii,
italienii sunt inclinati sa lungeasca acest gest foarte mult, retindind mana partenerului. Regulile
sociale care stabilesc cine poate strange mana cui difera si ele de la o tard la alta. Daca in Franta
oamenii dau mana indiferent de sex, In Anglia acest gest este intalnit mai mult intre barbati si
mai putin intre femei sau intre un barbat si o femeie. Preponderenta gestului la barbati in Anglia
poate fi o reminiscenta de pe vremea cand era folosit pentru a pecetlui o intelegere.

Cand doua persoane se saluta fara sa stabileascd un contact fizic, deseori insotesc
mesajul verbal cu o inclinare usoara a capului. Britanicii gi-au construit o versiune proprie — in-
clinarea laterala. Barbia este intoarsa intr-o parte in timp ce fruntea coboard — cu alte cuvinte,
capul coboara si se intoarce 1n acelasi timp. Acest salut pacdleste deseori turistii care vin sa
viziteze Marea Britanie si care nu inteleg ce poate sa insemne. Originile lui sunt necunoscute.
Este posibil sa fi aparut in urma obiceiului de a trage de una din suvitele de par de pe frunte, un
gest sumisiv folosit In Evul Mediu. Dar se poate ca gestul sa se fi ivit in urma obiceiului acum
disparut de a-si scoate sau atinge palaria in semn de salut. O altd sursd posibila este facutul cu
ochiul, pentru ca acest gest implica deseori o inclinare involuntard a capului intr-o parte. Nuanta
de siretenie transmisad de persoana care face cu ochiul este prezenta si in inclinarea laterala. Si, in
final, inclinarea capului in lateral mai poate fi un gest hibrid — o combinatie intre inclinarea si
aplecarea capului, ambele fiind, asa cum am vazut mai devreme, semnale ale sumisivitatii.

O alta forma de salut care suferd numeroase variatii socioculturale este sarutul. Obiceiul de a

saruta mana unei femei aproape a disparut, insa inainte de cel de-al doilea razboi mondial era
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folosit pe scara larga in toata Europa, mai ales in tari ca Polonia si Ungaria care au apartinut in
trecut Imperiului Austro-Ungar. Daca vedeti astazi un barbat sarutand mana unei femei, foarte
probabil face o gluma. Daca este serios, probabil are o conexiune cu Europa de Est.

Sarutul pe obraz difera in functie de zona in privinta numarului de saruturi pe care le executa
partenerii. Scandinavii tind s se multumeasca cu un singur sarut, in timp ce francezii prefera
sarutul dublu. Olandezii si belgienii folosesc deseori sarutul multiplu, dand cel putin trei saruturi
separate. In toate aceste tari sarutul este o trasiturd standard in ritualul salutului. Prin urmare,
toatd lumea stie la cate saruturi trebuie sa se astepte si care obraz va fi sarutat primul. In tari ca
Marea Britanie, Australia, Canada si Statele Unite — unde practicile salutului sunt intr-o
continua evolutie — de obicei oamenii nu se sincronizeaza si dau nas in nas cand incearca sa se
salute sarutandu-se pe obraz. Aceste probleme nu au o importanta la fel de mare pentru galezi
sau irlandezi, pentru ca in istoria comunitatilor celte sarutul social era destul de prost privit.
(Collett, P. Foreign Bodies: A Guide to European Mannerisms. Londra: Simon & Schuster,1993,
25)

fmbritisarea este o altd practica ce ia amploare in ultima vreme — in parte pentru c¢i gestul si-a
pierdut conotatiile politice si a fost acceptat ca un mod in care si barbatii isi pot exprima
afectiunea. Dar Inca persista diferente culturale enorme in atitudinea persoanelor fatd de acest
gest. Edmund Hillary ne povesteste ca atunci cand a ajuns impreuna cu Tenzing Norgay in varful
Everestului au stat fata in fata, jubiland la gandul ca sunt primii oameni care au escaladat cel mai
inalt munte din lume. Conform obiceiului anglo-saxon, Edmund Hillary a intins méana sa-1
felicite pe Tenzing. Tenzing a ignorat insa mana si si-a pus bratele in jurul lui Edmund Hillary
imbratisandu-1. (Hillary, E. View from the Summit. Londra: Doubleday, 1999, 46). Asa era

corect sa fie celebrata realizarea lor!

Indicatori faciali. Nationalitatea este uneori revelata si de expresiile faciale. Cercetarile
realizate de Paul Ekman si echipa sa aratd cd expresiile faciale care exprimd emotiile
fundamentale — fericirea, tristetea, frica, surpriza, dezgustul si furia — sunt recunoscute in
toatd lumea, sugerand ca relatia dintre aceste emotii si expresia lor faciala este innascuta. Cu
toate acestea exista diferente culturale in conventiile care reglementeaza exprimarea emotiilor,
precum si diferente in privinta frecventei lor de aparitie, a circumstantelor si persoanelor carora
le sunt destinate si a detaliilor de exprimare. Ray Birdwhistell a observat ca in Statele Unite
zambetul este mult mai des intalnit deasupra liniei Mason-Dixon decét sub ea. Astfel a ajuns la
concluzia ca zambetul are semnificatii diferite pentru americanii din nord fata de cei din sud.
(Birdwhistell, R. Kinesics and Context, New York: Bal-lantine, 1970, 5). Desigur, nu inseamna ca

persoanele care zambesc mai mult sunt neaparat mai fericite sau ca zadmbetul are pentru ele un
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alt inteles decat pentru persoanele care zambesc mai putin. Totusi aceastd observatie sugereaza
ca regulile sociale care reglementeazd zambetul sau exprimarea fericirii difera de la o
comunitate la alta.

Acest lucru este confirmat de cercetarile realizate de Henry Seaford privind mimica in
statul Virginia. Seaford a studiat portrete si fotografii istorice din albume de familie. Cand a
comparat materialul strAns in Virginia cu materialul din Pennsylvania, a descoperit un ,,dialect
facial" caracteristic statului Virginia. (Seaford, H.W. , Maximizing replicability in describing
facial behavior”, in A. Kendon (ed.), Nonverbal Communication, Interaction, and Gesture, Haga:
Mouton, 1981, 83)

Acesta continea citeva expresii faciale ca ,,pensa orbiculard" sau ,,punga". In ambele
expresii, muschii din jurul gurii sunt incordati si buzele apasid una pe alta. In ,,pungi" se
incordeaza si muschii de la coltul gurii, astfel incat buzele se strang si adoptd o forma care
seamdnd cu baierile unei pungi. Seaford a observat cd marea majoritate a colonistilor din
Virginia proveneau din Insulele Britanice si a tras concluzia cad mimica locuitorilor statului
Virginia poate fi derivata din expresii faciale care au fost candva specifice Marii Britanii.
Englezii au de mult reputatia unor persoane reci si impasibile. De asemenea, se spune ca
englezii ,,nu se pierd cu firea" [have ,,a stiff upper lip" — textual au ,,buza superioara rigida" —
n. t.]. In general, aceasta expresie se refera la taria lor de caracter dar imaginea descrie la fel de
bine mimica lor obisnuitd. Cand zambesc, englezii sunt mult mai Inclinati sa-si tina dintii ascunsi
si sd impingd colfurile gurii lateral, nu in sus. Cand fata este in repaus, englezii au uneori
tendinta de a-gi strange buzele. Acest gest vine din secolul al XVI-lea cand o gura micd era
consideratd foarte atrdgatoare. Putem vedea foarte clar aceastd tendintd in portretele facute de
Holbein lui Henric al Vlll-lea si in portretul facut la casatoria cu Jane Seymour, in care regele si
viitoarea regind au amandoi buzele stranse si rasfrante. (Collett, P. Foreign Bodies: A Guide to
European Mannerisms, Londra: Simon & Schuster, 1993, 25).

Obiceiurile faciale sunt si ele influentate de limbaj. Franceza, de exemplu, are o
articulare foarte diferitd de alte limbi. Turistii remarca deseori felul neobisnuit in care francezii
isi misca buzele si mai ales impingerea lor in afara in timpul vorbirii. Dupa parerea Iui Theodore
Zeldin, aceastd miscare este determinata de faptul ca limba franceza are mai multe sunete care
solicita rotunjirea buzelor decat oricare alta limba. ,Noua din saisprezece vocale specific
frantuzesti", spune el, ,,solicitd rotunjirea puternica a gurii, comparativ cu doud din doudzeci in
limba engleza. (Germanii au cinci vocale rostite prin rotunjirea buzelor). Gradul de rotunjire a
gurii in limba franceza este cu atdt mai mare cu cét vocalele care vin dupd consoane necesita
deseori o pregatire a gurii inainte de rostirea consoanei.” (Zeldin, T. The French, Londra: Collins

Harvill, 1988, 96).
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Observatii similare au fost facute si pentru limba germana. Robert Zajonc si colegii sai au fost
interesati de ideea cd sunete diferite genereazd un aport diferit de sange in creier si ca
influenteaza diferit starea de spirit a individului. Pentru a testa aceastd ipoteza au rugat un grup
de vorbitori ai limbii germane sa citeasca cu voce tare o poveste care avea fie foarte multe sunete
1", fie foarte putine. (Zajonc, R.B., Murphy, S.T, Inglehart, M. ,Feeling and facial efference:
implications of the vascular theory of emotions”, Psychological Review, 96, pp. 395-416, 1989, 95).
Participantii care au citit povestea cu multe ,,u"-uri au avut fruntea mai fierbinte si au evaluat mai
negativ performanta personajului principal. Autorii cercetarii au considerat cd aceste rezultate
sustin ipoteza ca sunetul ,,ii" afecteaza volumul fluxului sanguin in creier si in ultima instanta
dispozitia.

Desi acest efect anume nu a putut fi reprodus, psihologii au descoperit ca pozitiile gurii pot
afecta starea sufleteasca a individului si in alte feluri. De exemplu, persoanele care sunt rugate sa
tind un creion intre din{i in timp ce urmaresc niste desene animate (si care reproduc fara sa fie
constienti pozitia gurii in timpul zadmbetului) sunt mai inclinate sa considere desenele mai
amuzante decat persoanele care tin creionul intre buze sau in mana. Cercetarea vine In sprijinul
teoriei ,,feed-backului facial" care avansa ideea ca dispozitia individului poate fi modificata de

expresia faciala pe care o adopta. (Colding, W. Lord of the Flies, Londra: Faber & Faber, 1954, 22).

13.5. Semnificatia gesturilor in diverse tari

Uneori putem identifica nationalitatea unei persoane de la distantd, observand cum fisi
foloseste mainile. In parte pentru ci unele natiuni gesticuleaza mai mult decét altele. Daci ar
exista un campionat al gesticularii pe natiuni, italienii ar castiga din start. Preferinta italienilor
pentru gesticularea frenetica este cunoscutd de mult timp. In 1581, autorul cartii A Treatise of
Daunces (Un tratat al dansului) observa ca ,Italienii folosesc in conversatie atit de multe
gesturi incat dacd un englez i-ar vedea de la distanta, fard sa auda ce spun, ar crede ca sunt
nebuni sau cd vor sa tragd pe sfoara pe cineva." La polul opus, autorul observa ca un preot
german Tn amvon se migca de parca ar fi paralizat.

Tindem sd presupunem ca natiunile care gesticuleazd mult au fost dintotdeauna mai
animate §i ca natiunile care gesticuleaza foarte putin, ca englezii, au fost intotdeauna reticente si
neexpansive. Acest lucru nu este adevarat. Este general acceptat, chiar si de englezi, ca nu sunt
un popor prea expresiv si ca nu se dau in vant dupa manifestarile nonver-bale spectaculoase.
Totusi a existat o vreme 1n care gesturile au jucat un rol mult mai important in viata lor. O buna
cunoastere a posturilor si gesturilor era absolut necesara pentru orice actor din epoca elisabetana

si piesele lui Shakespeare sunt pline de indicatii de posturi expresive si miscari ale mainilor.
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Desenele lui Hogarth care prezinta scene din viata cotidiana in Anglia secolului al XVIII-lea
aratd ca gesticularea era foarte la moda pe vremea aceea si cd nu era rezervatd unor anumite
paturi sociale. Comportamentul distins al oratorilor care vorbeau in fata Parlamentului sau al
preotilor in amvon in secolul al XIX-lea includea si o folosire extravaganta a gesturilor. Totusi in
aceasta perioada a inceput sa castige teren un stil mai sobru de comportare in societate si englezii
au inceput sa-si piarda interesul pentru gesticulare. (Efron, D. Gesture and Emnronment, New York:
Kings Crown Press, 1942, 35). Din punct de vedere istoric, francezii s-au indreptat in directia
opusd. Acestia gesticuleaza astazi plini de entuziasm, dar lucrurile stateau cu totul altfel in
secolul al XVI-lea. inainte de venirea Caterinei de Medici de la Florenta pentru a deveni sotia lui
Henric al ll-lea, nobilii de la curtea Frantei foloseau extrem de putin gesturile, considerand ca
agitarea mainilor Tn aer este un spectacol vulgar si trivial. Totusi in perioada Restauratiei,
francezii se aldturasera deja natiunilor care gesticuleaza mult si au continuat sd-si mentina
aceasta pozitie pana in ziua de azi.

Daca veti compara un italian cu un francez, veti observa ca gesturile lor difera din mai multe
puncte de vedere. In primul rand, italianul isi misca mainile mai mult decat francezul. Totusi
pozitiile degetelor 1n timpul gesticularii sunt mult mai revelatoare. De reguld, francezii tind sa
foloseasca mai mult posturile deschise ale mainilor, in timp ce italienii prefera ,,prinderea de
precizie" in care degetul mare si aratatorul, de exemplu, se apasa reciproc sau in care varfurile
tuturor degetelor se unesc. Un alt indiciu al nationalitatii poate fi intalnit in ritmul gesticuldrii —
migcarile francezilor inclind sa fie mai languroase si mai regulate, in timp ce gesturile italienilor
sunt mai sacadate si au un ritm variabil. Apoi, avem geometria gesticularii — cu alte cuvinte,
spatiul in care se miscd mainile cand gesticuleaza. Aici descoperim ca francezii tind sa 1si reduca
migcarile la palme si antebrate, in timp ce italienii 151 misca bratele cu totul. Prin urmare,
gesturile italienilor sunt mai expansive si mai expresive.

Un alt grup care gesticuleaza mult fard a folosi insa miscarile expansive il reprezinta
evreii est-europeni. David Efron, care a facut o analiza a gesturilor in New York in timpul celui
de-al doilea razboi mondial, a observat ca persoanele care proveneau din comunitatile evreiesti
din estul Europei isi tineau coatele apropiate de corp si bratele la piept — palmele fiind mereu in
miscare dar niciodata departe de corp. Acesta este stilul de gesticulare caracteristic popoarelor
oprimate — oamenii doresc sa intre in relatie, dar se tem sa isi reduca mecanismele defensive.
Mainile se intind 1n cdutarea contactului, dar bratele si coatele stau in rezerva, aparand corpul de
atacuri. Spre deosebire de circumferinta redusd, aproape conciliantd a gesturilor evreilor,
gesturile italienilor sunt foarte largi. Deoarece coatele lor nu sunt lipite de corp, migcarile sunt

mult mai spectaculoase.
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Exista diferente intre natiuni si in privinta sensurilor atribuite anumitor gesturi. Ridicarea
degetului mare, gest in general considerat un semn de aprobare sau o urare de noroc, nu are
intotdeauna conotatii pozitive. In Grecia, partial si in Australia, in zonele in care existi
comunitati mari de greci, ridicarea degetului mare este o insultd. Este un gest castrator
asemanator ca sens ridicarii degetului mijlociu si este frecvent asociat cu expresia ,,Stai pe asta!"
Merita sa tineti minte acest lucru daca va ganditi sa vizitati Grecia. Alegeti orice gest, numai nu
aratati degetul mare masinilor care trec pe autostrada, pentru ca nu va opri nici una!

Un alt gest care poate fi interpretat gresit este faimoasa insulta greceasca, moutza. Palma

cu degetele rasfirate este prezentatad persoanei pe care doriti sa o insultati. Moutza vine din
vechiul obicei bizatin de a plimba infractori inlantuiti pe strazi unde populatia locala ridica de jos
gunoaie si pamant incercand sa 1i nimereasca in fatd. Din fericire acest obicei dezonorant a
disparut demult, dar moutza s-a perpetuat ca o insulta foarte violenta, deseori insotita de expresii
ca ,,Lua-te-ar dra-cu!" sau ,,Du-te naibii!" Desigur, pentru straini moutza pare o inocenta
expunere a celor cinci degete, deci poate fi confundata cu gestul care indica cifra cinci. Se spune
ca asa s-a si intamplat cu cativa ani in urma cand echipa engleza de fotbal Nottingham Forest
juca cu un club grecesc din Atena. (Collett, P. ,,Meetings and misunderstandings", in S. Bochner
(ed.), Cultures in Contact, Oxford: Pergamon, 1982, 23).
Corespondentul sportiv al unui ziar britanic a relatat ca un grup de fani ai echipei grecesti s-au
apropiat de autocarul care 1i transporta pe jucatorii britanici si au aratat cu mana estimarea lor
despre scorul final al meciului — cinci-zero! Bietul reporter nu intelesese ca era vorba de o
insulta violenta si nu de o predictie lansata Tnainte de meci.

O greseala similara s-ar putea produce in cazul faimosului gest V-de-la-Victorie. Dupa
Ccum se stie, acest gest este realizat indepartand aratatorul de degetul mijlociu, tinand restul de-
getelor stranse in pumn si intorcand mana cu palma spre interlocutor. In majoritatea tarilor
pozitia palmei nu conteazd si gestul victoriei poate fi realizat la fel de corect cu palma spre
exterior sau spre individ. Totusi in tari ca Grecia si Marea Britanie, pozitia palmei are o
importantd cruciald. In Grecia existd o versiune miniaturald a moutzei in care se folosesc numai
aratatorul si degetul mijlociu, restul degetelor fiind stranse iar palma Indreptatd spre exterior.
Acest gest insultator este uneori Insotit de expresia ,,Taca-ti fleanca!" sau ,,Cara-te!" Ca si
faimosul gest al lui Churchill — V-de-la-Victorie — moutza miniaturala este executata cu palma
spre exterior. De aceea, pentru a evita orice confuzie, grecii fac gestul victoriei cu palma spre
interior. Totusi acest gest este identic cu faimoasa insuld britanicd in forma de V. Cand britanicii
vor sa se insulte unii pe altii, fac deseori un semn in forma de V cu palma spre interior. Faptul ca
britanicii si grecii au ales acelasi gest pentru a exprima mesaje complet diferite poate duce la

confuzii internationale — cand un grec executa gestul in V cu palma spre ¢l, acesta vrea sa spuna
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de fapt ,,Victorie!", dar un englez poate crede ca il insulta. Daca palma se afla in pozitie inversa,
Situatia se schimba. Acum britanicul vrea sa transmita mesajul ,,Victorie!" iar grecul crede ca
este insultat. (Collett, P. Foreign Bodies: A Guide to European Mannerisms. Londra: Simon &
Schuster, 1993, 25). Unele gesturi se rezuma la o anumita tara, altele la o anumita regiune din tara
respectiva. Exista si gesturi care pot fi intdlnite in mai multe tari — de exemplu, gesturile
bautului. Cand o persoana va oferd de baut mimand actul ducerii paharului la gura, deseori se
poate stabili tara ei de origine dupa felul in care tine degetele. Persoanele din tarile unde se bea
multd bere, ca Marea Britanie, Olanda, Germania si Belgia, tind sa stranga degetele in jurul unui
pahar de bere imaginar, patru degete arcuindu-se si aflandu-se in fata degetului mare. Persoanele
care vin din tari in care se bea multd vodcda — de exemplu Rusia, Ucraina sau Polonia —
folosesc gestul care imitd forma paharului mic de vodca. Aici primul si al doilea deget se
arcuiesc spre degetul mare si mana face unul sau doud gesturi scurte care simuleaza turnarea
continutului rapid pe gat. Oamenii care vin din tari unde se bea vin, ca Franta, Italia sau Spania,
imitd de obicei o sticld de vin inchizdnd degetele in pumn, ldsand degetul mare intins spre
exterior si indicand cu el spre gurd. Gestul este realizat uneori ridicind ména deasupra gurii
pentru ca gatul ,sticlei" s fie indreptat in jos. In aceastd forma gestul imitd vechiul obicei de a
bea din plosca, in care plosca era ridicata deasupra capului, iar vinul era turnat in gura. De aceea,
este foarte probabil ca gestul ,,sticlei de vin" sa fie un vestigiu — cu alte cuvinte, un gest inra-
dacinat intr-o practica straveche care a disparut intre timp.

Comparand natiunile, vedem cd unele gesticuleaza mai mult decat altele si ca le putem
imparti in trei mari grupe. in prima grupa intrd popoarele nordice — suedezii, finlandezii,
norvegienii $i danezii — care folosesc foarte putin gesturile si care, comparativ cu alte tari, sunt
ageamii in comunicarea de acest tip. In aceasta categorie intrda si japonezii, coreeni si chinezii
care folosesc si ei foarte putin gesticularea. A doua grupd include britanicii, germanii, belgienii si
rusii, care folosesc moderat gesturile. Popoarele din aceastd categorie tind sa isi foloseasca
mainile numai cand sunt prada unor emotii puternice, cand trebuie sa comunice la distante mari
si cand simt nevoia de a se ameninta sau insulta unii pe altii. In a treia grupa intra italienii,
francezii, grecii, spaniolii si portughezii. Aici intra si popoarele sud-americane, ca argentinienii
si brazilienii, care au fost puternic influentate de italieni, spanioli si portughezi. Aceste trei grupe
se potrivesc pentru tarile care au o culturd uniforma sau un grup cultural dominant. In tarile
multietnice ca Statele Unite, aceasta clasificare nu mai este la fel de eficienta, pentru cd anumite
grupuri etnice din tara respectiva folosesc limbajul nonverbal mai mult decat altele. Acest iucru
aratd ca o culturd joacd un rol mult mai important decat nationalitatea in stabilirea

comportamentului.

205



Unii indicatori sunt universali, altii sunt locali. Indicatorii universali vin din zestrea
biologicd comund — de exemplu, ochii mariti din expresia faciald a fricii constituie o trasatura
inndscutd a reactiei umane la fricd si din acest motiv se intdlnesc pe toate continentele. Totusi
unii indicatori sunt extrem de raspanditi nu pentru ca ar fi reactii innascute, ci pentru ca au fost
copiati si imprumutati de popoarele de pe tot globul. Faptul ca aproape in toate tarile de pe glob
tinerii poarta sepci de baseball cu borul in spate nu are nimic in comun cu biologia — este pur si
simplu un gest la moda. Apoi exista si indicatori locali care apar numai in anumite grupuri de
oameni. Si ei 1si datoreaza existenta inventivitatii culturale, de aceea sunt mult mai predispusi la
schimbari decat indicatorii programati biologici. Uneori este destul de dificil de diferentiat intre
indicatorii universali si indicatorii locali si, in absenta dovezilor contrare, putem presupune ca
intelesurile pe care le atribuim noi anumitor actiuni sunt similare cu cele atribuite de persoane
din alte parti ale lumii acestor actiuni. Dar, asa cum am vazut, existd numeroase cazuri cand
persoane din zone geografice diferite atribuie un inteles total opus acelorasi actiuni. Cand
ignoram acest fapt, neintelegerile pot aparea foarte usor. Daca unele dintre ele pot fi amuzante si

nesemnificative, altele pot avea consecinte mult mai grave.

Aplicatii:
1. Argumentati importanta cunoasterii specificului conversatiei la diverse popoare
2. Caracterizati principalii indicatori in conversatie si a actiunii la diverse popoare

3. In baza filmuletului vizionat analizati semnificatia gesturilor in diverse tari

UNITATEA DE iNVATARE XIV. LIMBAJUL CORPULUI iN RELATIILE CU
SUBORDONATII

Structura unitatii de invatare

14.1.Conducerea eficienta folosind limbajul corpului
14.2.Comunicarea

14.3.Timpul afectat conducerii

14.4.Grupa sau echipa

14.5 Principiile care influenteaza succesul unei organizatii

14.6.Recunoasterea si lauda sau critica si cearta
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Finalitatile unitatii de invitare:
Dupa ce vor studia aceasta unitate de continut, studentii vor putea:
» Sa argumenteze importanta limbajului nonverbal in relatiile cu subordonatii;
» Saidentifice aspectele de comunicare nonverbala eficenta;
» Sa caracterizeze diferentele dintre grupa si echipa;
>

A

Sa descrie criteriile de observare derivate din valori, pentru "limbajul corpului" in relatiile

cu subordonatii

14.1. Conducerea eficienta folosind limbajul corpului

Conducerea corectd nu lasa loc unui stil de conducere rigid. Acest lucru se bazeaza pe
observatia ca atit asteptarile subordonatilor cat si mediul Tnconjurator sunt intr-o permanenta
schimbare.

Conducerea de conjunctura lasa mult prea multe spatii libere, dat fund faptul ca diversele
situatii sunt percepute si evaluate diferit de conducatori si de cei condusi. O conducere corecta
necesita stabilirea unor parametri care stau la baza unor principii fundamentale. Acesti parametri
sunt: obiectivul, valorile si asteptarile grupului de referintd. Cerintele rezultate din acesti
parametri constituie beneficiu pentru un comportament si un mod de conducere convenabile
ambelor parti, in acest fel efortul fiind optimizat. Pentru aceasta, managerul are nevoie de timp si
de o calificare necesard pentru a comunica cu subordonatii. Cu cét calificarea este mai slaba,
cu atat este necesar mai mult timp pentru discutii $i mai ales pentru negocieri! Cu cat calificarea, in
special in recunoasterea si folosirea semnalelor limbajului corpului, este mai mare, cu atat este mai
bine pentru ambii parteneri si cu atat mai scurte si mai imbucuratoare vor fi, pentru subordonati,

discutiile si negocierile.

14.2. Comunicarea

Comunicarea este un proces de impartasire, de schimb reciproc de idei, pareri, cunostinte,
experientd, senzafii precum si transmiterea de stiri, informatii (pe langd limbaj si printr-0
multime de alte semne).

Cine comunica foloseste limba, alege cuvintele cele mai potrivite si o intonatie adecvata
precum si limbajul corpului.

Rezultatul experientelor aratd cd impactul limbajului corpului asupra unei persoane este
mult mai puternic decat cel al limbajului verbal. Conducerea, prin definirea ei, admite ca exista
oameni care se lasd condusi. Acestor oameni li se datoreaza informatii cu un continut atractiv

(insufletitor) care sa-i stimuleze in activitatea lor. De aceea, informatiile si comunicarea sunt cele
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mai importante preocupari ale unui manager.

Cercetdrile au aratat ca 80 - 90% din activitatea zilnica a unui manager o reprezintd comunicarea.
Din aceasta, 50% le reprezinta discutiile individuale. Cu atat mai curios este faptul ca mai putin
de 5% din numarul total al factorilor de conducere, o data cu inceperea activitatilor profesionale,
se antrenecaza si isi dezvolta aceste directii. Astfel, nu este de mirare ca multi factori de
conducere, care intr-un mod consecvent si serios se preocupa de problemele obiective ale
activitatii lor, vor face in continuare acest lucru, dat fiind cad ei sunt platiti ca sd rezolve
singuri sarcini importante. Dar cine se impovareaza cu rezolvarea unor probleme obiective nu
mai are timp sd se ocupe de subordonatii sdi, sd-i stimuleze si sd-i motiveze In realizarea
sarcinilor de serviciu. Acolo unde factorii de conducere nu au un interes si o dorinta reala de a-
si conduce subordonatii, astfel incat acestia sa-si sporeasca interesul pentru realizarea de noi
sarcini, declaratii de tipul: "omul este in centru" sau "salariatul este capitalul nostru cel mai
pretios" devin vorbe goale si de-a dreptul ridicole. Comunicarea de grup este tot un tip de
comunicare, dar care se deruleaza in colectivitati umane restranse si permite schimburi de idei si
emotii, discufii, rezolvari de probleme, aplanare deconflicte, etc.Valenta in comunicare
reprezintd numarul de persoane cu care un individ poate comunica (la receptare sau la emitere).
Dintr-o perspectiva informationala, grupurile sunt de doua tipuri: grup egalitar si grup ierarhizat.
Intr-un grup, ierarhia se stabileste pe baza bilantului informational al fiecarui individ, bilantul
fiind diferenta dintre influentele pe care le primeste individul si cele pe care le exercita acesta.
Cand bilanful este egal pentru toti membrii grupului, grupul este egalitar, iar dacad bilantul este
diferit, grupul este ierarhizat.

Factori fizici perturbatori ai comunicarii — iluminatul necorespunzator, zgomote parazite,
temperaturi excesiv de coborate/ridicate, ticuri, elemente ce distrag atentia — telefon, cafea, ceai

etc. Principalele bariere umane in cadrul unei comunicari eficiente sunt :

- fizice: deficiente verbale, acustice, amplasament, lumina, temperatura, ora din zi, durata
intilnirii, etc.

- semantice: vocabular, gramatica, sintaxa, conotatii emotionale ale unor cuvinte, determinate de
factori interni: implicare pozitiva; implicare negativa — frica - diferentele de perceptie - concluzii
grabite - lipsa de cunoastere- lipsa de interes (una din cele mai mari bariere ce trebuiesc depdsite
este lipsa de interes ai nterlocutorului fata de mesajul emitatorului).- emotii (emotia puternica
este raspunzatoare de blocarea aproape completa a comunicarii).

fmbunititirea limbajului nonverbal

Pentru cresterea capacitatilor de comunicare nonverbala exista cateva modalitati simple:

Repetitia in fata oglinzii este cea mai simpla metoda, cel care exerseaza in acest mod fiind atent
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la felul in care limbajul nonverbal transmite mesajul dorit; Repetitia in fata unui grup se poate
apela la un grup de prieteni care, pe baza unor criterii prestabilite, sa dea un feed-back; Repetitia
in fata camerei video este cea mai buna metoda, deoarece vorbitorul isi poate analiza singur

discursul putand  urméri si evolutia Sa in timp.

14.3. Timpul afectat conducerii

Timpul in limbajul corporal este mai putin studiat, pentru cd necesitd aparaturd de
inregistrare si masurare, procedurile sunt mai laborioase si interpretabil prin simetrie cu spatiul:
a-i face pe oameni sa astepte, ca si a-1 tine departe spatial, serveste la mentinerea pozitiilor
ierarhiei. In ritualul asteptarii dispretul pentru spatiul cuiva devine dispret pentru timpul cuiva:
,»distributia timpului de asteptare coincide cu distributia puterii”

Experiment filmat: Cand cineva bate la usa intr-o institutie sau firma, timpul intre bataie in usa si
intrare si timpul Intre bataie si raspuns sunt corelate cu pozitia de putere in ierarhia institutiei.

Dar cea mai mare complicatie in ceea ce priveste limbajul corporal vine de la faptul ca este un
mod de comunicare rapid: raspunsul la semnalele corporale vine in 1/25 de secundd! E si
motivul pentru care scapd, in cea mai mare masurd constiintei: comunicarea corporald este ca si
circulatia pe autostradd: de mare vitezd - mult mai mare decat aceea a transmiterii mesajului
verbal - si continua in ambele sensuri — nu discontinud, cand dinspre emitator spre receptor, cand
invers, cum se intdmpla in schimbul politicos de mesaje verbale in care fiecare partener is asculta
pe celdlalt si vorbeste abia dupa aceea!

A discuta serios cu fiecare dintre subordonati are un impact serios asupra timpului afectat
conducerii. In cazul in care avem in subordine 20 sau mai multi salariati, nu mai avem timp decat
pentru comunicatii verbale sau ale limbajului corpului de foarte scurtd durata.

Un gest facut din cap, stimulativ, un zdmbet prietenesc, interesul manifestat au, deseori,
un impact mai mare asupra subordonatilor decét o discutie.

"Biologia comportamentala" defineste grupul optim spre a fi condus ca fiind
"societatea de 11 oameni” a hoardelor primitive.

Statusul unei persoane poate influenta modul nostru de raportare la timp. De cate ori nu
ne-am grabit sa ajungem “la fix” sau chiar mai devreme in situatia sustinerii unui examen sau
interviu? Pe masura ce acest status descreste, intarzierea nu mai este drastic sanctionata (de
exemplu intarzierea la o intdlnire cu prietenii). Promptitudinea sau indiferenta cu care raspundem
la scrisori, apeluri telefonice constituie mesaje non-verbale ce contureaza profilul personalitatii
noastre. Adeseori in desfisurarea anumitor activitdfi ne vedem obligati sd tinem seama de
diviziunile temporale. Este nepoliticos sa faci vizite dimineata sau sa dai telefoane dupd miezul
noptii.
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Percepem timpul ca pe o resursa limitata, si de aceea, modul in care alegem sa il folosim
comunica atitudinea nostra fata de cel ce solicita o parte din aceasta resursa. Studiile sociologice
au aratat ca o relatie de comunicare pozitiva se dezvolta proportional cu frecventa interactiunii

(timpul petrecut impreuna).

14.4. Grupa sau echipa

O grupa este dinamicd. Chiar §i atunci cand conducerea este organizatd dupa reguli
precise, membrii ei rivalizeaza pentru ocuparea unor pozitii superioare. Daca ocuparea pozitiilor
s-a rezolvat, grupul capatd sigurantd. Dinamica din cadrul grupului, pana la atingerea acestui
stadiu, deosebeste grupul de echipa.

Intr-o echipa pozitiile sunt deja ocupate, fiecare membru avand sarcinile bine definite
ca, de exemplu: in cazul unei operatii, chirurgul, anestezistul, asistentul, surorile si personalul
auxiliriar se completeaza reciproc, aproape ca nu existd nici un fel de dinamica. Dupa
incheierea activitatii, echipa se poate transforma in grupa, in care, de exemplu, sa inceapa lupta
pentru ocuparea diverselor pozitii.

Diferentierea grupei de echipa este importanta pentru ca in multe intreprinderi
denumirile incorecte conduc la moduri nedorite de comportare.

Fiind solicitat de conducerea unei intreprinderi pentru a oferi consultantd in realizarea unui
proiect care nu ajungea sa fie finalizat cu succes, intr-un timp suficient de scurt si din cauza
neintelegerilor dintre membrii colectivului. Am urmarit o sedintd legatd de proiect.
Conducatorul se strdduia din greu sa mentina disciplina si discutiile pe marginea proiectului. El
a fost puternic criticat de unul dintre participantii la discutii. Atunci cand s-a uitat in jurul sau,
a constatat cd cei prezenti au inceput sd discute Intre ei asupra a ceea ce era de facut. Si
organigrama (model grafic al calitatii relatiilor dintre participanti) a dezvaluit relatii conflictuale.

Pentru a usura invatarea din experientd am Impartit grupul in doud, la care am mai adaugat
st alti colegi din intreprindere. I-am dat fiecarei jumatati sa rezolve aceeasi problema, unii fiind
organizati ca grupi, ceilalti ca o echipa - totul fiind filmat. In clipa in care cei din echipi s-au
intors cu problema rezolvati, cei din grupa inci mai discutau cum sa procedeze. Inregistrarea
video a aratat ca comportamentul celor din grupa era absolut identic cu cel de la sedinta pe care
0 urmirisem. Intre timp, am recurs si la alte exercitii cum ar fi: "vorbiti cu subordonatul” sau
"pregatifi-va pentru negocieri cu subordonatul".

S-a dovedit ca insegi denumirile - echipa sau grupa, discutii sau negocieri - declansau
stari si moduri de comportare diferite.

Conform definitiei lexicale, numarul minim de persoane care alcatuieste o grupa este de
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doua, dar acest lucru nu se dovedeste a fi corect in practica. Dupa parerea mea, doua persoane
pot alcatui o pereche sau o echipa, dar nu un grup. Lipseste cea de-a treia persoana, care, numai
ea, poate declansa procesele dinamice din cadrul grupului.

Intreprinderile care doresc ca prin procese dinamice si obtind cristalizarea unor idei
trebuie sa realizeze grupe de lucru. Munca in echipa este bund numai acolo unde calitatile si
cunostintele se completeaza reciproc.

Deosebirile dintre grupa si echipa sunt prezentate in tabelul urmator.

Grupa Echipa

Dela3 persoane in sus De la doua persoane in sus

Dinamism, creativitate Ordine

lerarhie Lipsa ierarhiei

Conducitor (grup) Sef de echipa

Supra- sau subordonare Egalitate in drepturi

Receptivitate fatd de nou Refuza noul

(Amenintari!) (Stimuli?)

Sentimentul ca apartii unei comunitati |Sarcinile Inainte de toate

Confera siguranta Utilizeaza calitati s indemanari

Relatiile riman si dupa destrdmarea grupei |0 datd cu destrdmarea, dispar si
relatiile

Subordonatii doresc sa ia parte la succesele obtinute de intreprinderea lor, pentru ca ei 1si
doresc sa se mandreasca. Deseori, insa, numai managerul este starul! Astfel de manageri pot fi
vazuti, adesea, ludnd cuvantul la congrese, arogandu-si numai lor intregul merit pentru succesele
obtinute. Aceasta atitudine conduce la o nelimitatd admiratie de sine si la arogantd. De aici nu
incredere acordat.

Managerii - responsabili si cu chemare Iasa succesul in seama subordonatilor, in acest fel
intarindu-se sentimentul valorii proprii si de mandrie.

Cu ce sa se mandreasca colaboratorii? Pentru ce sa se inhame la treaba?

Din ce in ce mai multe intreprinderi folosesc forta valorii si virtutea si dezvolta

"filosofia" intreprinderii pentru declansarea Insufletirii, elanului subordonatilor.
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14.5. Principiile care influenteaza succesul unei organizatii

Salariatii au nevoie de valori, obiective si grupuri de referintd, din aceasta rezultand
suprafetele de interactie. Se poate ajunge la tendinte de agresiune si la incurcaturi foarte serioase.
Valorile si grupurile de referinta sunt "gardurile" care strdjuiesc drumul spre obiectiv. Cu cat
"gardurile" sunt mai apropiate, cu atdt mai mult valorile corespund grupurilor de referinta si cu
atat mai mult creste "viteza de curgere" (principiul lui Bernoulli).

Daca masurile (in cazul concret, limbajul corpului) se aleg astfel Incat sd corespunda
valorilor si grupurilor de referinta, sporeste reusita in atingerea obiectivului-tinta.

Daca lipsesc valorile si obiectivele, atunci lipseste si baza care sa coordoneze munca in
comun §i Increderea, astfel aparand anarhia. In mod fals, aceastd stare este descrisd prin
fenomenul de haos, insa aceasta se bazeaza pe reguli; el se autoorganizeaza. Fara reguli si
obiective comune (si liber acceptate) efortul se muta spre timpul liber. Cine crede ca poate fi util
unei Intreprinderi ca angajatilor "sa li se fure" succesele intreprinderii §i acestia sa-si gaseasca
compensarea in sport? Omul trebuie sd traiascd cu reminiscentele unei agresiuni inndscute, ea
neputand fi Tndepartatd si nici ignoratd. Conducatorii de intreprinderi pot invata, insd, sa
utilizeze aceasta energie.

Angajatii vor sd li se pretuiasca efortul. Dacd cineva participd la succes farda sa fi
contribuit la acesta, el devine rasfatat si urmeaza sa apard consecinte extrem de grave:
imbolnaviri, violenta si lipsd de masura.

Cresterea numarului de imbolnaviri, scaderea rezistentei la efort si a chefului de
muncd, 1n general, sunt consecinta rasfatului si a unor pretentii foarte reduse si nu rezultatul
stresului si al suprasolicitarii.

Motoul unei conduceri nu trebuie sa fie "efort fara placere", ci trebuie sa urmeze principiul
lui Konrad Corenz: "plicere - neplicere - ecologie. Aceasta, tradusi pentru conduceri de
intreprinderi, inseamna: angajatii doresc sa li se pretinda efortul pentru atingerea scopurilor
propuse de intreprindere; in acest scop ei doresc recunoastere si o criticd constructiva. Mai
importante decat formularile verbale sunt aratarea mulfumirii/nemultumirii $i a unui numar cat
mai mare de mesaje feed-back. Angajatii care sunt astfel tratati simt importanta muncii lor,
percepand-o ca pe o placere ce le confera propria siguranta.

Cine doreste sd cunoascd ceva sau pe cineva isi mareste siguranta pun observatii si
culegere de date. Acelasi lucru se Intampla cand avem de rezolvat o problema, atunci cand ceva
necunoscut devine cunoscut.

Sefii trebuie sa-i faca pe subordonati curiosi! Curiozitatea este o fortd care se activeaza
prin aparitia unor pretentii §i a unor sarcini noi.

Biruintele sau/si scopurile cunoscute si acceptate duc la motivatia muncii Asa se explica
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de ce Steinmetz, care in fiecare zi muncea din greu, la intrebarea pusa de trecétori: "Cum se face
ca munca grea, pe care o depunea zilnic, il face atat de fericit?" a raspuns astfel: "Ce Tnseamna
aici munca grea? Doar ajut la construirea unui dom intru slava lui Dumnezeu!"

Se pare ca multi conducatori de intreprinderi si-au dat secama de forta viziunii. In acest
sens, "Sony" scria: "Noi vrem sa facem ca oamenii sa poata savura sunete si imagini, in mod
optim, in cel mai mic spatiu posibil".

Prin viziuni eu inteleg lucrurile realizabile intr-un viitor acceptabil. Viziunea este
imaginea viitorului, plind de energii care dezvolta forta participarii la edificarea obiectivelor
dorite.

Factorii de conducere care au succes elaboreaza astfel de viziuni si apreciazd cand
angajatii cautd solutii si au tragere de inima in rezolvarea sarcinilor. Astfel, prin intermediul
feed-back-ului executat asupra muncii angajatilor, devine posibila perfectionarea continua a

acestora.

14.6. Recunoasterea si lauda sau critica si cearta

Cine doreste si recunoasca merite si/sau critici are nevoie de criterii de observare,
deoarece, fara aceste criterii, abaterile nu pot fi constatate.

In mod normal, criteriile de observare nu pot fi deduse decét din cerintele care deriva din
valorile, obiectivele si asteptarile grupului de referintd de la un moment dat. Continutul exact al
criteriilor de observare depinde de importanta lucrului supus observarii.

Recunoasterea si critica incep prin descrierea celor ce s-au observat, urmand apoi
propriile trdiri i emotii, o concluzie sau o intrebare. Urmatorul pas este consecinta. Atunci cand
laudam si certam nu se descrie ceea ce s-a observat si, din acest motiv, lauda prosteste! De
exemplu:

- "atunci cand va uitati la mine, mereu strangeti din sprancene" (descriere);

- "acest lucru imi este neplacut" (senzatii);

- sau: "acest lucru ma enerveaza!" (emotie);

- sau: "aceasta are un efect amenintator" (consecinta);

- sau: "sunteti constient de acest lucru?" (intrebare);

- "Imi este teama ca dumneavoastra creati o stare de nesiguranta partenerului  de

discutie si va rog sd va observati mimica" (consecina);

- "modul in care va uitafi la mine nu-mi place". Aceasta ar fi perceputa ca

ceartd, pentru ca descrierea lipseste. Dintr-o astfel de formulare, cel in cauza nu intelege la ce

s-a facut referire.
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In continuare, se prezinti un exemplu cu criteriile de observare derivate din valori, pentru

"limbajul corpului®.

Valori
Competenta Placerea de a inova Constiinta calitatii
Limbajul A fi1n acord Sprancenele trase in sus |Gesturi depline
corpului Accentuat Priviri spre dreapta Mod de comportare
Activ (spre vorbitorul din fara echivoc
dreapta) Deschis, Gesturi |Se potriveste Cantitativ
de a da mana si calitativ
Imbracimintea |Imbricimintea de |Moderna Potrivita situatiei
lucru
Simbolurile Mijloace subiective [Mijloace de munca Mijloace ajutatoare

si de ajutor optim  |actuale si foarte mo- functionale
Modelarea vo- |Clara, pregnanta Intrebatoare, care vreasi  |Obiectiva
cii stie mai mult, pana la
iscoditoare
Aspectul ge- |Specific sarcinilor |[Conform tendintelor Ingrijit, curat
neral sau rolului

Cerintele rezultate din valori trebuie sa fie transformate in criterii observabile.

.Criteriile observabile permit aflarea abaterii intre doritul trebuie si a fi, abia atunci
devenind posibile analizele si imbunatatirile ce se impun.

Atunci cand apar abateri Intre trebuie si este, sunt necesare masuri.

Oricine doreste sa actioneze cu succes in comportamentul si aspectul sau are, astfel,

posibilitatea de a se perfectiona permanent.

Valori Cerinte Observabil la: Este/ Masuri
Trebuie
Compe- |A fi1n acord|Cuvintele si gestica sunt in
tenta acord total Potrivire intre

dinamica miscarilor si
Gesturile mainii sunt in acord
cu cele spuse. Ritmul vorbirii si
al miscarilor se armonizeaza

Accentuat

Activ  |Gestica este declangata de
diversele cuvinte. Gestica
inceteazd in pauza de vorbire.
Mimica exprima senzatiile si

trairile
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Aplicatii:

Exerecitii:
1. Limbajul trupului: prin joc de rol se dau exemple de exprimare corporala (interes, deschidere,

relaxare, distantd, orientare, gesturi, atitudine pozitivd si negativd) si de  simetria si
complementaritatea miscarilor.

2. Pe perechi, studentii 1si povestesc o intamplare. Ceilalti urmaresc si analizeaza limbajul
corporal al celor doi.

3. Se alcatuieste impreuna cu studentii o lista cu cuvinte-sentiment; se joaca ,,mima” cu aceste
cuvinte

Experimente

1. Incercati cu sprancenele iniltate (= nevoie de informatii, mirare) si transmiteti sentimente
calde.

2. Cu maxilarul lasat sa atirne (= surpriza, consternare, groaza) incercati sa faceti un calcul mai
complicat in minte.

Teme:

1. Alcatuiti-va un cod format din perechi de gesturi contrastante ca semnificatie.

2. Descoperiti semnificatii ale unor gesturi din propriul limbaj corporal

3. Descoperiti semnificatii ale unor gesturi din limbajul corporal al altora

4. Incercati si eliminati sau inlocuiti gesturile cu semnificatii neconvenabile. Exersati postura de
statuie 1n limbaj corporal.

5. Incercati sa introduceti in limbajul corporal gesturi cu semnificatii dezirabile sau convenabile.
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ANEXA 1
STITI SA ASCULTATI ?

Pentru a va verifica cunostintele in ceea ce priveste procesul de ascultare, marcati afirmatiile de
mai jos pe linia din stanga cu A, daca o considerati adevarata si cu G, daca o considerati gresita.

1. A auzi si a asculta este practic acelasi lucru.

2. A asculta bine nu este dificil; mai greu este sa vorbesti bine.

3. Atunci cand ascultd, oamenii tind sa anticipeze.

4. Pentru majoritatea oamenilor nu este o problema sa fie atenti la un acelasi subiect pentru o
perioada mai lunga.

5. Persoana care vorbeste are intreaga responsabilitate in ceea ce priveste transmiterea clara
si corecta a ceea ce vrea sa spuna.

6. Este la fel de important sa asculti ca si sa vorbesti.

7. Perturbatiile in procesul de ascultare nu constituie o problema critica in desfasurarea
procesului de comunicare.

8. Oamenii acorda atentie, In general, acelei informatii auzite care are implicatii
personale pentru ei.

9. Oamenii aud de multe ori ceea ce se asteapta sa auda.

10. Pregatirea profesionald, experienta de viata, educatia, sunt factori care influenteaza in
mare masura ceea ce auzim cand ascultam.

11. A asculta corect si eficace este o aptitudine nu o deprindere.

12. A asculta este unul din lucrurile cele mai simplu de facut.

13. Un bun ascultdtor acordd atentie atat limbajului verbal cat si, mai ales, limbajului
neverbal.

14. Puterea de ascultare si receptionare corecta a ceea ce se spune scade atunci cand nivelul
de emotii al celui care asculta creste.

15. Pentru a fi un ascultitor bun trebuie ca, in timp ce asculfi, sa "dezbati" in minte
ceea ce vorbitorul spune si punctul lui de vedere.
16. In timp ce asculti, trebuie sa-ti pregitesti raspunsul, chiar inainte ca vorbitorul si
termine ceea ce avea de spus.

Pentru interpretarea rezultatelor testului-diagnostic, comparati raspunsurile Dvs. cu cele de mai
jos: 1.-G; 2.-G; 3.-A; 4.-G; 5.-G; 6.-A; 7.-G; 8.-A; 9.-A; 10.-A; 11.-A; 12.-G; 13.-A; 14.-
A; 15.-G; 16.-G.

Daca raspunsul Dvs. coincide cu cel indicat mai sus, aveti cate 1 punct; daca nu coincide aveti 0
puncte. Cu cat raspunsurile corecte sunt mai multe, veti avea mai multe puncte, deci sunteti mai
aproape de competentd in ascultarea eficace si eficientd. Un punctaj sub 8 puncte ar trebui sd va
dea de gandit Tn mod serios.

[Prelucrat si adaptat dupa H.A.Robins "How to speak and listen effectively", American
Management Association, New York, 1992, pag.48]
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