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Capitolul 3

SEMNALELE CORPORALE ALE UNEI
PERSOANE CU PUTERE DE CONVINGERE

Pentru a incepe discutia noastra despre semnalele corporale sau
comunicarea nonverbald, va propun sa urmarim cum decurge
0 zi obisnuita din viata unui barbat casatorit din clasa de mijloc,
pentru a vedea cum produce si cum proceseaza el comunicarea
umand nonverbali. nainte de toate, el isi incepe ziua prin a se
pregati pe sine ca mesaj nonverbal adresat lumii. Se barbiereste
(si/sau isi tunde barba sau mustata), foloseste pastd de dintji,
sapun si deodorant pentru a transmite mesaje olfactive; apoi
poate sa adauge lotiune dupa barbierit sau apa de colonie; Tsi
piaptand parul intr-un stil cu care cei cu care se va intalni sunt
obisnuiti sau pe care cel putin il accepta. Poate sa recurga la
bijuterii — verigheta, inel de absolvire, ac de cravata sau lantisoare
din aur. Bijuteriile pot fi folosite pentru a afisa bogatia, gustul,
apartenenta politica sau pentru a defini situatia (serviciu, timp
liber, protocolar, neoficial). Prietenii lui, barbati si femei deo-
potriva, folosesc o gama intreagad de produse cosmetice pentru
a-si Imbunatati aspectul fizic, pentru a masca imperfectiunile si
pentru a scoate Tn evidenta trasaturile considerate in prezent la
moda.

Un om se imbracd nu doar pentru a se proteja de capriciile
vremii, ci si pentru a face o afirmatie despre sine, ca persoana.
in consecintd, ne alegem vestimentatia in functie de eveni-
mentele din ziua respectiva: distractie sau munca, oficial sau
neoficial, important sau neimportant. Hainele noastre reflecta ce
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credem despre noi insine, cum ne simtim in general: fericiti sau
tristi, tineri sau maturi, moderni sau conservatori. imbricimintea
poate sa ne sublinieze trasaturile cele mai bune ori sa ni le
mascheze pe cele mai putin bune.

n timp ce se Tmbracd, barbatul din exemplul nostru poate s3
asculte muzica ori sa priveasca la televizor. Micul dejun este
anuntat de mirosul de sunca si oua sau de aroma cafelei. Sau se
poate ca micul dejun sa vina in pachete stralucitoare si frumos
colorate. Expresia faciald a partenerei de viata poate sa-i spuna
daca e mai bine sa vorbeasca ori sa citeasca ziarul. Tot de pe fata
ei poate sa afle daca e mai bine sa o complimenteze ori sa se
planga.

La serviciu, barbatul interactioneaza cu prieteni si asociati
strangandu-le mana pentru a comunica un salut sau o invoiald. in
fata prietenilor aproba din cap, iar asociatilor le face semn cu
mana. ncuviinteaza printr-un zambet si dezaprobd incruntandu-se.

Cand verbalizeazd, vorbeste cu mainile. Tsi ajusteazd interac-
tiunile recurgand la un tipar complex alcatuit din contact vizual,
aprobéri din cap si miscéri corporale. In acelasi timp decodificd
miscarile celorlalti: statutul lor social, ce le place si ce nu le place
sau disponibilitatea lor de a comunica. intalneste oameni si le
evalueazd imediat competenta si sinceritatea. Incearci s3 fie
convingator si sa se prezinte intr-o lumina cat mai favorabila.

Se intoarce acasa multumit sau nemultumit vazand ce spune
locuinta lui despre pozitia lui sociala. Observa ordinea sau
dezordinea din camera si incearca sa identifice mirosul care vine
din bucatdrie. 1si imbratiseazd partenera de viatd, apoi se
relaxeaza in fata televizorului. Cunoaste melodia de pe genericul
emisiunii lui preferate si stie ca tipii buni poarta palarii albe.
Muzica de fond 1i spune cand sa simta tensiune sau suspans.
Poate ca partenera de viata si-a dat cu parfumul care i place lui
si Ti arunca priviri seducatoare. Pot sa urmeze dragalasenii si
atingeri sau rezultatul poate sa se manifeste printr-un sforait
nonverbal cat se poate de elocvent!
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ESTE IMPOSIBIL SA NU COMUNICAM

Exemplul de mai sus arata ca este imposibil sa nu comunicam.
Fiecare dintre noi este un transmitator care nu poate fi oprit.
Indiferent ce am face, transmitem mesaje despre noi insine.
Faptul ca voi, si toate persoanele din jurul vostru, transmiteti
indicii nonverbale este important, pentru ca asta inseamna ca
aveti in permanenta la dispozitie o sursa de informatii despre voi
si despre altii. Daca reusiti sa va acordati la aceste semnale, veti
intelege mai bine cum se simt si cum gandesc cei din jur si veti
putea sa raspundeti eficient la tot ce spun ei.

Este important sa stim cd oamenii isi exprima sentimentele prin
actiunile lor si sa ne amintim acest lucru cand observam ca
0 persoana exprima simultan mesaje diferite sau contradictorii
prin comportamentul verbal si nonverbal. Un exemplu de astfel
de ,,mesaj dublu” este situatia pe care am intalnit-o cu totii, cand
cineva rosu la fata si cu venele umflate incepe sa racneasca:
,Furios? Nu, nu sunt furios!”. Tn acest capitol, discutand despre
diferitele tipuri de comunicare nonverbala, voi evidentia cateva
moduri Tn care oamenii se contrazic prin comportamente
constiente sau inconstiente. Veti intelege mai bine cum se simt
ceilalti, chiar si cand nu pot sau nu vor sa va spuna asta prin
cuvinte.

CUM SA INTELEGEM SI
SA FOLOSIM ,,SPATIUL PERSONAL”

Fiecare om se misca Tn interiorul unei bule personale care
reprezinta spatiul pe care simtim ca trebuie sa il punem intre noi
si ceilalti. Acest lucru poate fi demonstrat cu usurinta daca
incercam sa patrundem, treptat, in spatiul altei persoane. La un
moment dat, persoana respectiva va incepe, iritatd sau preocu-
patd, sa bata in retragere. Edward Hall, profesor la Universitatea
Northwestern, a fost primul care s-a ocupat de aceste sentimente
puternice legate de spatiul personal si a pus bazele unei discipline
pe care a numit-o proxemica — studiul modului in care organizam,
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inconstient, microspatiul. Hall a elaborat o teorie care presupune
o scala cu mai multe distante, fiecare considerata adecvata
pentru un anumit tip de relatie in Statele Unite.

O distantd intimd este pana la 45 de centimetri. Este distanta
pentru interactiuni cum sunt luptele greco-romane, actul de a
face dragoste sau discutiile intime. Tn acest interval oamenii
comunica nu doar prin cuvinte, ci si prin atingere, miros si caldura
corpului. Fiecare este constient cat de repede respira celdlalt si
percepe schimbarile de culoare si textura ale pielii. O distanta
cuprinsa intre 45 si 75 de centimetri este ceea ce Hall numeste
distanta personald. Ea aproximeaza dimensiunea bulei personale
intr-o cultura fara contact, cum este a noastra.

O sotie poate sa stea confortabil in interiorul spatiului personal
al sotului, dar s-ar putea sa se agite daca o alta femeie incearca
sa faca acelasi lucru. Se considera ca o distanta cuprinsa intre
75 de centimetri si 1,25 metri, cam cat are un brat, se incadreaza
tot Tn gama distantei personale, dar este limita dominarii fizice.
Aceasta zona mai indepartata a distantei personale este potrivita
pentru a discuta chestiuni personale.

O distanta cuprinsa intre 1,25 metri si 2,10 metri se numeste
distantd sociald de apropiere. intr-un birou, oamenii care lucreazi
impreund stau de obicei la aceasta distanta cand vorbesc.
Distanta sociala indepdrtatd, intre 2,10 metri si 3,60 metri, este
potrivita pentru conversatiile oficiale. Birourile persoanelor
importante sunt Tn general suficient de mari pentru a tine
vizitatorii la aceasta distanta. Cand se depasesc 3,60 metri,
intram Tn distanta publicd, adecvata pentru a tine discursuri si
pentru discutii extrem de protocolare.

n opinia lui Hall, oamenii nu doar c3 nutresc sentimente foarte
puternice in legdtura cu spatiul, ei au o nevoie biologica sa aiba
suficient loc de miscare. Inghesuiala influenteazd comporta-
mentul, dar fi influenteaza in mod diferit pe barbati si pe femei.
Barbatii, cand sunt Tnghesuiti intr-o incapere mica, tind sa devina



Capitolul 3 39

suspiciosi si combativi. Femeile tind sa se apropie una de alta si
sa se Imprieteneasca; sunt predispuse sa se placa mai mult si sa
considere experienta mai placuta decat daca intalnirea ar fi avut
loc Tntr-o camera mai mare.

Studiile psihologice au aratat ca oamenii aleg sa stea mai aproape
de o persoana pe care o plac decat de una pe care nu o plac.
Prietenii stau mai aproape decat simplele cunostinte, iar oamenii
care se cunosc cat de cat stau mai aproape decat cei care nu se
cunosc deloc. Prin urmare, spatiul comunica. Cand mai multi
oameni se adund intr-un grup de conversatie (la o petrecere, de
exemplu), fiecare individ isi exprima pozitia in grup prin locul
unde sta. Cand grupul se fixeaza intr-o anumita configuratie si
nimeni nu se mai muta, acesta este un indiciu care arata ca
negocierile nonverbale au luat sfarsit. Toti cei implicati au ajuns
la o intelegere generala (dar nu permanentd) in legatura cu
gradul de intimitate care trebuie mentinut. Modul Tn care
oamenii folosesc spatiul poate comunica foarte multe despre
relatiile de putere si pozitie sociald. In general, oamenilor cu
o pozitie socialda mai Tnaltd le acordam mai mult teritoriu
personal si 0 mai mare intimitate.

Observand modul in care oamenii se pozitioneaza, puteti afla
foarte multe despre starea lor de spirit. Data viitoare cand va
aflati intr-o incdpere aglomerata unde oamenii pot alege pe cine
sa aiba Tn fata, incercati sa observati cine pare sa fie inclus in
actiune si cine este exclus in mod subtil. Si, n acelasi mod, fiti
atenti incotro este orientat corpul vostru. S-ar putea sa des-
coperiti cu uimire ca evitati, fara sa va dati seama, o anumita
persoana sau ca, uneori, chiar le intoarceti spatele oamenilor.
n acest caz ar putea fi util s3 va intrebati de ce. Evitati o situatie
neplacuta care trebuie clarificata, comunicati ca va enerveaza sau
ca nu va place o anumita persoana sau transmiteti un alt mesaj?
Regula generala este ca daca stati cu fata la cineva 1i semnalati
ca va intereseaza, iar dacad ii intoarceti spatele va manifestati
dorinta de a evita implicarea.
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POSTURA S| GESTURILE INFLUENTEAZA COMUNICAREA

Un alt mod Tn care putem comunica nonverbal este prin
intermediul posturii, al pozitiei corpului. Principalul motiv pentru
care ne scapa multe mesaje transmise de postura este ca aceste
mesaje nu sunt foarte clare. Rareori o persoana care se simte
impovarata de o problema se incovoaie atat de mult incat sa iasa
in evidenta intr-o multime. Cand suntem plictisiti, de obicei nu
ne lasam pe spate si nu alunecam n scaun atat de mult incat
interlocutorul sa se simta stanjenit. ldeal este sa fim atenti la
schimbari minore care pot sa ne indice cum se simt oamenii.

Eu ma straduiesc sa-mi fac discursurile interesante, dar nimeni
nu e perfect, asa ca se intdmpla sa am si zile mai putin bune.
Cum stiu cand nu reusesc sa comunic ce mi-am propus: fnainte
de a incepe sa vorbesc, aleg doua sau trei persoane din public,
din locuri diferite, si sunt atent ce pozitie adopta ele cat tine
prezentarea mea. Daca se apleaca in fata, stiu ca ma descurg,
dar daca vad ca incep sa alunece in scaune, stiu ca ar fi cazul sa
imi schimb abordarea.

Pe langa faptul ca indica interes sau plictiseald, postura poate sa
semnaleze tensiune sau relaxare. Adoptam posturi relaxate in
situatii neprimejdioase si suntem fncordati cand ne simtim
amenintati. In consecintd, putem afla multe despre ce simt
oamenii pur si simplu observand daca sunt incordati sau destinsi.

Gesturile constituie o alta sursa bund de comunicare nonverbala.
Cei mai multi dintre noi, cel putin la nivel inconstient, stim ca fata
este cel mai vizibil canal prin care ne exprimam emotiile, asa ca
avem mare grija sa ne controlam expresiile faciale in situatiile in
care incercdm sa ne ascundem sentimentele. Foarte putini
suntem 1nsa atenti la modul in care ne miscam mainile si
picioarele. Din acest motiv, astfel de miscari arata mai clar cum
ne simtim cu adevarat. Putem sa identificam furia uitandu-ne
dincolo de zambet si observand incheieturile albite ale degetelor
si pumnii stransi. Oamenii pot sa spuna prin cuvinte ca vor sa fie
deschisi si sinceri, Tnsa adevaratul mesaj este transmis gestual,
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pentru ca 1si duc mana la gura cand vorbesc sau isi incruciseaza
bratele pe piept. Cand te mangai pe cap sau iti treci mana prin
par, cand te uiti Tn oglinda sau Tti rearanjezi hainele, toate aceste
miscari se numesc comportamente de spilcuire si arata adesea
ca interlocutorul te intereseaza din punct de vedere sexual.
Gesturile evidentiaza totodata minciunile prin omisiune. Ele apar
cand o persoana va spune ca este fericita sau entuziasmata, dar
std nemiscata, bratele, mainile, picioarele si postura ei indicand
plictiseald, jena sau oboseala.

CUM SA-I INTELEGEM
PE ALTII DUPA EXPRESIILE FETEI

Probabil ca fata si ochii sunt cele mai vizibile parti ale corpului,
nsa tot ele sunt cel mai greu de citit din mai multe motive. in
primul rand, este greu sa descriem numarul si tipurile de expresii
pe care le folosim. Tn plus, expresiile fetei se schimba foarte
repede, unele dureaza doar o cincime de secunda. Chiar si asa,
puteti descifra mesajele daca sunteti atenti la fetele oamenilor.
Cautati acele expresii care par sa fie exagerate. De multe ori,
cineva care incearca sa se pacaleasca singur ori sa-i pacaleasca
pe altii isi va scoate in evidenta masca pana la un punct in care
ea va parea prea exageratd ca sa fie adevaratd. O alta modalitate
de a detecta sentimentele unei persoane este sa-i urmariti
expresiile in momentele in care e putin probabil sa acorde atentie
aspectului exterior. Tn sfarsit, puteti s3 ciutati expresii contra-
dictorii Tn parti diferite ale fetei unei persoane. Ochii spun ceva,
insa expresia gurii sau sprancenele transmit un mesaj opus.

Ochii in sine pot sa transmita mai multe tipuri de mesaje. Cand
surprindeti pe cineva ca se uita la voi, de obicei acesta este un
semn de implicare, pe cand daca isi fereste privirea, isi manifesta
dorinta de a evita contactul. Din acest motiv cersetorii de pe
stradd incearca sa va priveasca in ochi. Dupa ce stabilesc
contactul vizual, persoanei abordate i este greu sa se retraga.
Ochii comunica o atitudine pozitiva sau negativa; la fel, comunica
dominanta sau supunere. Cu totii am jucat jocul de a Tncerca sa
ne uitam la cineva intens pana cand isi fereste privirea, iar uneori,
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in viata reald, cand o persoana isi coboara privirea inseamna ca
acea persoana a capitulat, s-a dat batuta.

Chiar si pupilele comunica. Pupilele unei persoane se dilata in
functie de gradul de interes pe care il manifesta pentru un anumit
obiect. Astfel, un vanzator priceput poate sa isi sporeasca profitul
daca este atent la dilatarea pupilelor.

PARALIMBAJUL -
CE SPUNEM CU ADEVARAT?

Un alt canal de comunicare nonverbala este vocea. Nu cuvintele,
ci felul in care le spunem. Schimband modul in care accentuam
cuvintele, putem schimba Tntreaga semnificatie a mesajului
verbal.

Vocea noastra comunica si in alte moduri: prin tonalitate, viteza,
intonatie, prin numarul si durata pauzelor, prin volum, balbaiala
sau prin sunete cum sunt mmm, mda, hm si altele asemenea.
Toti acesti factori poarta denumirea de paralimbaj si contribuie
foarte mult la consolidarea sau la contrazicerea mesajului pe care
il transmit cuvintele noastre. Comunicarea prin paralimbaj nu
este intotdeauna ceva intentionat. De multe ori, vocea noastra
ne da de gol cand vrem sa credm o altd impresie decat ce simtim
noi de fapt. De exemplu, probabil ca ati vrut sa pareti calmi si
linistiti cand 1n realitate erati nervosi la culme. Poate ca o vreme
ati reusit sa va pacaliti interlocutorul — ati zambit cand trebuia,
nu ati gesticulat excesiv, ati avut o postura aparent relaxata —,
apoi, fara sa puteti face nimic pentru a remedia situatia, exact in
toiul explicatiilor voastre relaxate, vocea v-a devenit stridenta si
farsa a luat sfarsit. Ideea e sa fim constienti ca folosim para-
limbajul care consolideaza sau contrazice adevaratul mesaj pe
care il transmitem.

IMPORTANTA ATINGERII

Atingerea este cea mai simpla modalitate de care dispunem
pentru a stabili contactul cu ceilalti si, in plus, este esentiala
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pentru a ne dezvolta sanatos. Atingerea are un rol extrem de
important pentru a ne exprima incurajarea sau tandretea, pentru
a ne manifesta sprijinul sau a complimenta pe cineva —si in multe
alte privinte. Se pare ca o persoana, cu cat are mai multa
incredere in ea si mai multa stima de sine, cu atat are mai multe
sanse sa se apropie de ceilalti.

n general, oamenii se ating cand oferd informatii, dau un ordin,
cer o favoare, incearca sa convinga, se angajeaza intr-o conver-
satie profunda, comunica entuziasm sau primesc mesaje
de ingrijorare si neliniste. Atingerea poate sa fie de natura
functional-profesionala (intentia este nonpersonala, oficiala si
centrata asupra unei anumite sarcini) sau poate sa fie un act de
politete sociald, ca atunci cand strangem mana cuiva; ea poate
sa transmita prietenie si caldura (care arata ca ne place si recu-
noastem unicitatea interlocutorului) sau dragoste si intimitate,
un indiciu al atasamentului emotional.

Studiile recente arata ca multi oameni simt ca le lipseste caldura
si vor sd readuca acest element in viata lor. intrucat studiile indic&
in mod clar ca pentru a ne dezvolta sanatos contactul fizic este
esential, s-ar putea ca societatea in care traim sa fi inceput deja
sa acorde mai multa importanta atingerii.

RETINET],
ASPECTUL EXTERIOR ESTE O FORMA DE COMUNICARE

O alta modalitate pentru a va pune in valoare in fata celor cu care
interactionati o reprezinta vestimentatia. Alegerea hainelor
comunica o serie de informatii clare despre cel care le poarta.
Uneori oamenii intrd in legatura cu voi doar datorita felului Tn
care sunteti Tmbrdcati. Nu uitati ca majoritatea oamenilor
impartaseste experienta conform careia cand arati bine, te simti
bine. Aspectul curat si ingrijit va influenteaza atitudinea si
comportamentul.

S-au scris multe carti si articole despre cum sa ne imbracam, dar,
in general vorbind, in majoritatea profesiilor stilurile, culorile si
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modelele conservatoare se impun in fata celor despre care
revistele de moda ne spun ca se poarta intr-un anumit sezon.
Cand adoptati un stil vestimentar conservator, le transmiteti
celorlalti ca aveti situatia sub control si cd nu e usor sa va
influenteze cineva. Este adevarat ca omul de sub haine este mai
important decat hainele care il Tmbraca; retineti insa ca felul in
care ardtati cand spuneti ceva este mai important decat ce
spuneti.

TIPURILE DE CORP INFLUENTEAZA
TRASATURILE DE PERSONALITATE

Cum ramane nsa cu omul de sub haine? De multa vreme,
cercetatorii Tncearca sa stabileasca o corelatie intre tipurile de
corp si anumite trasaturi de personalitate. Exista trei categorii
principale de tipuri corporale. In prima categorie intrd indivizii
endomorfi. Astfel de oameni sunt moi, rotunzi, tind sa fie supra-
ponderali si sunt perceputi ca fiind mai vorbareti, mai politicosi,
mai placuti si mai demni de incredere. in a doua categorie intr
indivizii mezomorfi. Astfel de oameni sunt ososi, musculosi,
atletici si sunt perceputi ca fiind mai aventurosi, aratosi si
increzatori in propriile forte. A treia categorie o reprezinta indivizii
ectomorfi. Acesti oameni pot fi descrisi ca fiind inalti, subtiri si
fragili; sunt perceputi ca fiind mai incordati, nervosi, pesimisti,
dificili si tacuti.

Retineti ca acestea sunt definitii generale si ca trasaturile de
personalitate nu se asociaza intotdeauna cu tipurile corporale din
lista de mai sus. Tipurile corporale apar intr-un numar mare de
combinatii ale celor trei categorii de baza. Formele si dimen-
siunile sunt controlate, in diverse grade, de ereditate, de
alimentatie sau de volumul activittii fizice. In orice caz credem
suficient de mult in aceste descoperiri pentru a ne da de gandit
la modul serios. Este adevarat ca fizicul afirma doar partial cine
sunteti si ce sunteti voi, insa este un mesaj nonverbal care se
poate dovedi foarte important cand creeaza o primd impresie.
Oamenii care reusesc sa se mentina intr-o conditie fizica buna
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fac o prima impresie favorabila. Ceilalti ii considera disciplinati si
capabili sa preia controlul Tn orice intadlnire personald sau de
afaceri.

Daca nu aveti conditia fizica pe care v-ar placea sa o aveti, situatia
se poate remedia printr-o alimentatie adecvata si prin exercitii
fizice. Asa cum am spus, cand arati bine, te simti bine. Afirmatia
este valabila mai cu seama cand e vorba de conditia fizica.

Alte aspecte legate de corp intervin cand se formeaza primele
impresii. Parfumul pe care il alegeti influenteaza tn mare masura
modul in care ceilalti reactioneaza la prezenta voastra.

Alegerea si aplicarea cu atentie a acestor produse va poate
consolida pozitia in fata partenerilor de afaceri. Ei vor observa ca
purtati ceva unic prin care va detasati de celelalte persoane cu
care intrati Tn contact la serviciu.

Obiceiurile personale care implica mirosuri ofensatoare se
propaga si la locul de munca. Daca sunteti fumator de trabucuri,
pipa sau tigari sau daca va place sa mancati ceapa si usturoi, ar
trebui sa observati daca aceste obiceiuri i afecteaza pe cei cu
care interactionati. Daca ati lucrat vreodata cu cineva caruia i
miroase gura sau a carui transpiratie emana un miros insu-
portabil, stiti cu siguranta ce inseamna comunicare nonverbal3!

ZECE ASPECTE DE TINUT MINTE

Tnainte de a incheia discutia despre indiciile corporale ale unei
persoane cu o mare putere de convingere, se cuvine sa insistam
incd o datd asupra catorva puncte. in primul rand, intr-o
conversatie obisnuita intre doua persoane, 7% din impact rezulta
din ce spun oamenii, 38%, din cum o spun si 55%, din cum arata
in timp ce o spun. S-ar putea sa va fi fost greu sa credeti asta, dar
acum stiti cate canale de comunicare exista: distanta, atingere,
postura si tensiune a corpului, expresia fetei, miscarile corpului
si ale mainilor, imbracaminte, fizic, tonalitatea vocii, ritmul in care
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vorbiti si stilul de limbaj la care recurgeti. Acestea sunt cele zece
modalitati prin care va puteti determina corpul sa spuna ce are
de spus.

Cred cd acum fintelegeti importanta congruentei. Mesajele
contradictorii transmise prin doua canale diferite indica prezenta
unei minciuni intentionate sau inconstiente; acordandu-va
semnalele, va consolidati mesajele. Constientizand in acest fel
mesajele pe care voi si ceilalti le trimiteti, veti intelege mai bine
si va veti perfectiona abilitatea de a convinge si a comunica.

CINCI PASI PENTRU A-I CONVINGE
PE ALTII FOLOSINDU-VA INDICIILE CORPORALE

1. Cea mai utila si mai eficienta forma de limbaj corporal este
zambetul vostru. Un zdmbet adevarat implica sinceritate —iar
sinceritatea este de obicei asociata cu disponibilitatea de a fi
cinstit si corect.

2. Strangerile de mana transmit imaginea pe care o aveti despre
voi. O persoana cu o stima de sine crescuta are o strangere
de mana ferma si sigurd, pe cand cineva care sufera de un
complex de inferioritate va reflecta aceasta stare. Faceti ca
strangerile voastre de mana sa lucreze in avantajul vostru
strangandu-le mana oamenilor cu fermitate, franchete si
convingere, mentinand contactul vizual direct.

3. Cea mai convingatoare pozitie corporald pentru a indica
invulnerabilitate este sa fiti deschisi si vulnerabili. Tineti
bratele intinse si umerii drepti, nu garboviti. Umpleti mai mult
spatiu cu corpul vostru, nu Tncercati sa va faceti cat mai mici
si sa va retrageti in voi ingiva.

4. ndiscursul vostru folositi ,pauza”. Nu trebuie s3 v fie teama
sa taceti in timp ce va cautati cuvintele potrivite pe care sa le
rostiti pentru a prezenta o idee noua. Opriti-va — miscati-va —
adoptati o atitudine meditativa. In felul acesta comunicati cd
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ideea voastra va fi una importanta, chiar daca nu stiti sigur ce
va transmite!

5. Mentineti congruenta intre cuvintele pe care le rostiti si
mesajul comunicat de corpul vostru. in felul acesta stabiliti
incredere si convingere in ideile voastre si comunicati cu mai
multa siguranta de sine.
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CUM STABILESTE INCREDEREA $I CREDIBILITATEA
O PERSOANA CU PUTERE DE CONVINGERE

Vreme de mai multi ani, caricaturistul Charles Schultz a sarbatorit
deschiderea sezonului de fotbal cu o poveste in benzi desenate
intitulata Peanuts, in care ne infatiseaza necazurile pe care
Charlie Brown le are cu Lucy. Intriga este intotdeauna aceeasi.
Lucy se ofera sa tind mingea pe sol pentru ca Charlie Brown sa
poatd exersa loviturile de pe loc. insd, in fiecare an, Lucy trage
mana exact cand el vrea sa loveasca si Charlie cade la pamant.
De fiecare data noi, cititorii, stim ce o sa se intample. Suspansul
intervine doar prin ce face ori spune Lucy pentru a contracara
suspiciunile lui Charlie (de altfel, justificate), care se asteaptd ca
si Tn anul acesta sa fie la fel. De pilda, intr-un an Lucy a explicat:
,EU reprezint o organizatie si {in aceasta minge ca reprezentant
al acelei organizatii”. Charlie a crezut c3, reprezentand o organi-
zatie, Lucy era sincerd, asa ca a venit Tn viteza ca sa loveasca
mingea. Peste cateva secunde, cand Charlie zacea ametit de la
impactul cu gazonul, Lucy i-a explicat: ,,Mingea de anul acesta
ti-a fost retrasa prin bundvointa miscarii de eliberare a femeii!”.

Multi oameni constata ca necazurile lui Charlie Brown seamana
cu ale lor. n acest caz este vorba de o problemé care tine de
incredere. E bine sa aiba Charlie incredere in Lucy? Cum poate
sti, Tnainte de a se pregati sa loveasca mingea cu putere, daca
o sa inscrie un gol sau o sa ajunga pe gazon cu dureri de spate,
obiectul batjocurii lui Lucy? Putini dintre noi ne facem griji ca
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o fata s-ar oferi sa ne tind mingea cand ne antrenam, insa cu totii
avem de luat decizii dificile care implica mai multe aspecte: daca
si cat de mult si in ce privinte sa avem incredere in alti oameni.

CARACTERISTICI ESENTIALE ALE INCREDERII

Vom incepe prin a analiza contextul increderii. increderea apare
doar in relatiile care au anumite caracteristici. Prima este
neprevdzutul. E vorba de acele situatii Tn care comportamentul
persoanei investite cu fincredere influenteaza rezultatele
persoanei care manifesta incredere — in moduri importante.
in consecintd, persoana care oferd incredere trebuie si fie
dispusa sa se arate vulnerabila.

A doua caracteristica este predictibilitatea. Ea descrie situatiile
in care persoana care oferd incredere are un anumit grad de
incredere in privinta a ce asteapta sau anticipeaza de la compor-
tamentele si/sau intentiile persoanei investite cu Tncredere.
Fara predictibilitate poate sa existe speranta, dar nu va exista
niciodata incredere. Sa luam, de exemplu, un om care transporta
noaptea o suma mare de bani printr-un cartier cunoscut ca avand
o rata mare a infractionalitatii. Daca aude pasi in intuneric, in fata
si in spatele lui, poate sa spere ca va scapa cu bine. Va avea insa
o experienta cu totul diferitd daca stie cine este acolo si daca
poate sa prevada comportamentul infractorului avand incredere
ca nu il va jefui.

A treia caracteristica o reprezinta alternativele. E vorba de acele
situatii in care persoana care manifesta incredere poate sa faca
si altceva decat sa aiba incredere, adica sa aleaga daca sd mentind
ori sd creascd vulnerabilitatea pe care i-o arata interlocutorului.
Prin urmare, cand un individ se afla intr-o situatie in care ce i se
intdmpla depinde de comportamentul celuilalt, el are o baza de
la care porneste pentru a prevedea cum se va comporta celalalt.
El are optiunea sa se comporte intr-un mod care sa creasca ori
sa limiteze masura in care il va afecta comportamentul celuilalt;
doar atunci va aparea increderea.
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Comportamentele prin care se manifesta incredere sunt cele care
cresc in mod deliberat vulnerabilitatea unei persoane fata de o
alta persoand. Pentru a atinge o stare cognitiva de Tncredere
trebuie sa percepi persoana in care investesti incredere ca fiind
si competentd, si bine intentionatd. Competenta implica sa
consideri adecvate cunostintele, opiniile si abilitatile celuilalt.
Daca ti-ai fractura un picior, probabil ca nu ai avea incredere ca
prietenul tau stie cum sa-ti puna oasele la loc. Poate ca nu te-ai
indoi de bunele lui intentii, dar probabil ca ai prefera sa astepti
un medic si sa te bizui pe competenta acelui medic. Pe de alta
parte, exista situatii in care stim ca oamenii sunt competenti, dar
nu avem incredere in ei fiindcad nu-i consideram bine intentionati.
n aceastd categorie intrd unii functionari publici.

CUM SA NE COMPORTAM CU CELE
TREI TIPURI PRINCIPALE DE PERSONALITATE

Problemele de comunicare apar frecvent pur si simplu pentru ca
oamenii percep si transmit informatiile Tn moduri diferite.
Exista trei stiluri fundamentale de comunicare, foarte diferite
unul de altul. Cea mai rapida modalitate pentru a stabili incre-
derea si raportul cu o altd persoana este sa identificdm mai intai
tipurile de oameni care tind sa foloseasca unul dintre aceste trei
stiluri. Va oferim cateva sugestii care va vor ajuta sa evitati neinte-
legerile.

Primul tip este analiticul. Nu intotdeauna este usor sa-i cunosti
pe analitici, pentru ca sunt elocventi, se exprima in fraze
complicate si folosesc termeni analitici. Cei mai multi sunt foarte
competentiin a transmite concepte si idei. Pentru a stabili foarte
repede un climat de incredere cu o persoana analitica, expuneti
pur si simplu faptele si treceti imediat la subiect. Analiticii inteleg
ideile din prima, se plictisesc si nu mai sunt atenti daca veti
continua cu explicatiile. Ei respecta oamenii care vorbesc scurt si
la obiect, care cunosc detaliile si sunt organizati.

Al doilea tip este emotionalul. Spre deosebire de analitici, care
folosesc sintagme de genul ,,eu cred” sau ,eu inteleg”, indivizii
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emotionali se exprima spunand ,,am senzatia ca e bine asa” sau
,,simt ca e un lucru bun”. Intrucat functioneazi la nivel de instinct,
s-ar putea sa le fie greu sa-si exprime sentimentele prin cuvinte.
Cand interactionati cu astfel de persoane, fiti rabdatori, oferiti-le
multe detalii si |asati-le tot timpul de care au nevoie pentru a-si
exprima ideile. incurajati-i sa va ofere feedback si fiti generosi cu
aprecierile la adresa lor.

Al treilea tip este vizualul. Astfel de oameni sunt buni organizatori
si tind sa fie perfectionisti. Vizualii folosesc frecvent expresii de
genul ,vad care e situatia” sau ,vad la ce te referi” sau ,uite cum
stau lucrurile”. Cand interactionati cu o persoana vizuala, cel mai
bine e sa-i oferiti o imagine de ansamblu asupra subiectului
folosind expresii descriptive si, daca se poate, mijloace vizuale.

ADRESATI INTREBARI PENTRU
A CREA UN CLIMAT DE INCREDERE S| CREDIBILITATE

Indiferent in ce stil de comunicare se incadreaza individul cu care
interactionati, o modalitate simpla pentru a-l face sa va vor-
beasca e sa-i adresati intrebari.

intrebati-l despre lucruri care stiti c& il intereseazs, de pilda:
,Am auzit ca va place mult fotbalul. Eu n-am putut sa ajung la
meciul de duminica, dar am aflat ca echipa Cowboys s-a descur-
cat foarte bine. Ati vazut cumva meciul la televizor?”.

Adresati-i intrebari pentru a-l atrage intr-o discutie despre hobby-
urile lui: ,Vad ca folositi un obiectiv nou-nout. Sunteti pasionat
de fotografie, ca si mine?”.

intrebati despre lucruri care fi vor incuraja pe interlocutori s&
vorbeasca despre locul lor de munca: ,,Am vazut ca aveti pe
masina un sticker al companiei XYZ. Faceti parte din conducere
sau lucrati n departamentul de productie al companiei?”.

Adresati Tntrebari prin care, intr-un fel sau altul, ii faceti un
compliment interlocutorului: ,Imi place costumul pe care il
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purtati. Pot sa va intreb de unde I|-ati cumparat? Ma intereseaza
sa gasesc un magazin cu imbracaminte de calitate”.

Nu adresati intrebari despre viata personald. Fara indoiald ca
instinctul va va avertiza ca nu e bine sa adresati intrebari directe,
de genul: ,,Cum va descurcati financiar cu doi copii la facultate?”.
Nu faceti decat sa dati dovada de bun-simt daca asteptati pana
cand interlocutorul se arata dispus sa vorbeasca si spune,
de pilda: ,Ma bucur ca m-am ocupat din timp de aspectul
financiar privind educatia copiilor”. O astfel de remarca deschide
0 usa si va da libertatea sa interveniti: ,Eu am doi copii Tn scoala
primara, ar trebui sa incep sa-mi fac un plan financiar pentru
cand vor merge la facultate. Nu stiu Tnsa cum sa procedez.
Dumneavoastra cum ati procedat?”.

Cand sunteti doar doi, intrebarile va ajuta foarte mult sa creati
un climat de incredere. Cand interactionati cu un grup, veti avea
mai mult succes daca recurgeti la o metoda cu o baza mai ampla.
Alegeti un subiect care intereseaza cat mai multe persoane din
grup si initiati o discutie pe acel subiect. lata trei moduri simple
pentru a face acest lucru: 1) puneti-i sa lucreze impreuna pentru
arezolva o problemd; 2) discutati despre un hobby sau o pasiune
pe care o Impdrtasesc toti membrii grupului; 3) vorbiti despre o
experienta la care ati fost, cu totii, martori. Dupa cum vedeti, e
usor sd initiezi o conversatie de grup daca incurajezi pe cineva sa
vorbeasca despre un subiect care i intereseaza pe toti ceilalti.
Tot ce trebuie sa faceti e sa vorbiti pana cand conversatia se pune
n miscare. Apoi puteti sa va relaxati, sa ascultati si sa-i lasati pe
ceilalti sa vorbeasca. Folositi o vreme aceastd abordare si veti
vedea ca in scurt timp va intra n reflex. Lucru mult mai im-
portant, oamenii vor intelege repede ca in situatiile Tn care
sunteti in preajma au loc conversatii interesante. Veti fi intam-
pinati cu bucurie peste tot pe unde mergeti.

RASPUNDETI iN LOC SA REACTIONATI

E aproape supranatural cum isi dau oamenii seama ce senti-
mente aveti despre ei si cum reactioneaza la sentimentele
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voastre. Aratati-le prietenie si vor fi prietenosi cu voi; aratati-le
insa ca i antipatizati si va vor antipatiza si ei. Asa se explica de ce
oamenii care stabilesc repede un climat de incredere si
credibilitate au intotdeauna o atitudine pozitiva fata de alti
oameni. Ei stiu ca atitudinea lor pozitiva va fi perceputa si cd li se
va raspunde cu aceeasi moneda. Astfel de oameni folosesc in
mod inconstient mai multe tehnici de baza pentru a-si asigura
popularitatea.

in afard de cazul in care sunteti pustnici, nu aveti cum si nu
stabiliti zilnic contacte cu alti oameni. Modul in care gestionati
aceste contacte decide daca acei oameni va plac sau nu.
Din pacate, cei mai multi gestiondm contactul cu altii in felul
urmator: ne ingropam gandurile si sentimentele cat mai adanc,
arboram un zambet si Tncercam sa ne facem placuti. Apoi ne
adunam cu altii care, la randul lor, se ascund. Fiecare se asaza la
o distanta sigura fata de ceilalti si azvarle cu vorbe fard noima
catre carapacea celuilalt. Unii numesc asta comunicare — eu zic
ca asta Tnseamna sa-ti racesti gura degeaba si ca e o pierdere de
vreme. E ca si cum ai consuma coaja si ai arunca banana.

Va propun o abordare mai profitabila: nu aruncati cu vorbe,
raspundeti-i fiecaruia ca individualitate. Cea mai simpla
modalitate pentru a face acest lucru e sa le acordati celorlalti
intreaga voastra atentie, punand sentimentele si gandurile lor
inaintea alor voastre. Dupa ce exersati un timp, veti vedea ca nu
va trece mult si va veti intreba In mod automat: ,Ce tip de
personalitate are? Este increzator sau ezitant, rezervat sau
sociabil? Care este atitudinea lui generala — este optimist sau
pesimist, are vederi largi sau este conservator? Cand in con-
versatie intervine o idee noud, prima lui reactie este una pozitiva
sau negativa?”.

Astfel de Intrebari va ajuta sa-i cititi rapid pe ceilalti. Va va fi mai
usor sa raspundeti si sa vorbiti cu fiecare persoana in asa fel incat
acea persoana sa inteleaga. Si mai important este ca prin actiu-
nile si cuvintele voastre i veti ardta ca recunoasteti si respectati
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unicitatea fiecaruia. Procedati astfel si veti vedea ca si celalalt va
va respecta si va va placea ca persoana.

Cand vreti sa va asigurati ca ati creat in mintea interlocutorului
o impresie pozitiva, discutati despre un subiect care il intereseaza
pe el, nu despre unul care va intereseaza pe voi. O alta metoda
care va garanteaza ca veti fi acceptati este sa puneti pe primul
loc nevoile interlocutorului, iar pe ale voastre sa le puneti pe locul
al doilea.

Multi oameni intampina dificultati cand trebuie sa exprime cu
claritate ce au in minte; pe astfel de oameni ii identificati cu
usurinta. Bajbaie dupa cuvinte, repeta intruna acelasi gand,
actioneaza ezitant si vd dau de inteles, la modul intuitiv, ca le este
greu sa comunice. Cand interactionati cu asemenea oameni,
ii puteti ajuta daca ii ascultati in mod creator, pentru a sesiza
gandul de baza pe care incearca sa vi-l comunice si pentru a-i
ajuta apoi sa se exprime clar si cu acuratete.

CUM SA FOLOSIM CUVINTELE
POTRIVITE LA MOMENTUL POTRIVIT

Neputinta de a stabili increderea si credibilitatea apare, de cele
mai multe ori, din cauza ca nu stim cum sa folosim cuvintele
potrivite la momentul potrivit. Va ofer cateva sfaturi care sa va
invete sa vorbiti folosind acelasi limbaj cu interlocutorul.

n primul rand, folositi cuvinte care va ajutd s inaintati. Oame-
nilor le place sa auda astfel de cuvinte. Le creeaza un sentiment
placut la adresa voastra si tind sa 1i determine sa va raspunda.
lata cateva dintre aceste cuvinte: voi, al vostru, voi insivd, noi, al
nostru, noi insine, imi pare rdu, promit, te rog, multumesc si ma
scuzati. O importanta companie de comunicatii a instituit o
regula interna care spune ca toate scrisorile cu antetul compa-
niei, indiferent cine le-ar fi scris, nu pot fi expediate in cazul in
care contin cuvantul eu. Prin urmare, cuvintele ,voi” si ,al vostru”
chiar fac minuni. Compania stie ca persoana cu care interactio-
neaza, oricine ar fi ea, va fi miscata de astfel de cuvinte cu tenta
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personala. Aceste cuvinte atrag intotdeauna atentia; Tn mo-
mentul in care le rostiti, cei cu care vorbiti devin mai atenti si mai
amabili.

n al doilea rand, renuntati la cuvintele care vd tin pe loc. Cand
aud asemenea cuvinte, oamenii tind sa va intoarca spatele, chiar
dacd s-ar putea sa nu inteleagd de ce fac asta. Cateva cuvinte care
va tin pe loc sunt: eu, pe mine, mie, eu insumi, al meu, mai tdrziu
si poate. De obicei, astfel de cuvinte arata ca voi comunicati in
termenii vostri, nu ai interlocutorului. Marea diferenta este aici
punctul de vedere. Cand vorbiti in limbajul interlocutorului
inseamna ca vedeti lucrurile din perspectiva lui — asta 1i place lui
si asta apreciaza el. Nu inseamna ca cedati in fata cererilor
celorlalti sau ca renuntati la convingerile voastre ori va expuneti.
Tnseamna c4, prin cuvintele voastre, v puneti in locul lor, intrati
in mintea lor si vedeti prin ochii lor.

in al treilea rand, folositi cuvinte simple. Asta nu inseamné s
rostiti doar cuvinte monosilabice, doar ca trebuie sa renuntati la
cuvintele complicate si greu de finteles daca nu sunt in
vocabularul interlocutorului. Nimeni nu stia asta mai bine decat
Winston Churchill. Cand a fost nevoie sa concentreze trupele
britanice pentru a-si apara tara, Churchill nu a recurs la vorbe cu
doua intelesuri. Le-a vorbit concetatenilor folosind cuvinte pe
intelesul lor. ,,Nu pot sa va ofer decat sange, truda, lacrimi si
sudoare”, le-a spus el. Churchill ne-a impartasit ce invatase cand
a scris urmatoarele: ,Toatd viata mi-am castigat existenta prin
cuvintele pe care le scriu si pe care le rostesc. Dacd am invatat
ceva legat de folosirea cuvintelor, ce stiu mai bine si ce conteaza
mai mult pentru mine este urmatorul lucru: dintre toate cuvintele
pe care le cunosc, cuvintele scurte sunt cele mai utile. Ele sunt
cuvintele pe care ceilalti le stiu. Ele sunt cuvintele care fi fac pe
altii sa stie. Si ele sunt cuvintele care ii misca pe oameni”.

Nu puteti stabili increderea si credibilitatea daca aveti nevoie de
un interpret. Sa luam, de pilda, urmatorul memoriu pe care un
agent de asigurari |-a trimis catre sediul central: ,Presiunea
implicata n obtinerea depozitiilor de la martorii prezenti la fata
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locului, atat pentru reclamant, cat si pentru parat, a facut
necesara amanarea cu trei zile a datei fixate pentru arbitrarea
constatdrilor fird a se prevedea nicio abatere”. Tn incheiere, se
spune: ,,Raportul complet se va afla pe biroul dumneavoastra in
ziua de joi”. Amintiti-va regula de a pastra lucrurile simple, de a
nu le complica (keep it simple — KISS). Tn plus, adaptati-vd
cuvintele in functie de ocazie, de imprejuréri. In functie de client,
un vanzator de masini stie daca sa vorbeasca despre stil, confort,
frumusete si siguranta sau despre cai-putere si coeficient de
compresie. Cand sunteti cu un medic, nu Tncercati sa-l impre-
sionati cu vorbe sforaditoare pe care le-ati citit in cine stie ce carte
de medicina. Explicati-i ca va doare stomacul si spuneti-i unde va
doare cand respirati. Medicul va intelege si ma indoiesc ca o sa
va recomande sa ,,luati 500 de miligrame de acid acetilsalicilic si
sa mergeti la culcare”. Mai degraba va va spune asa: ,Luati doua
aspirine si bagati-va in pat”.

n al patrulea rand, nu folositi cuvinte care iritd. Acestea sunt
cuvinte care il fac pe interlocutor sa adopte o atitudine defensiva.
Astfel de cuvinte sunt cele care se opun sistemului sau de
convingeri in domenii ca religia, politica, rasa, etnicitatea, familia
si economia. Solutia e sa cunoasteti persoana respectiva si sa
evitati cuvintele care credeti ca ar influenta-o in mod negativ.
O astfel de problema nu apare cand comunicati cu cineva care
va impartaseste convingerile. Neplacerile intervin cand discutati
un subiect cu o persoana care are puncte de vedere opuse. Repet,
asta nu fnseamna ca trebuie sa renuntati la principiile voastre ori
sa nu discutati un anumit subiect. Trebuie doar sa va alegeti
cuvintele cu discretie si sa acceptati divergenta de idei.

n al cincilea rand, aveti grijd cu expresiile argotice. Nu e nimic
gresit cu argoul. De multe ori, expresiile puternice din argou ne
ajuta sa subliniem o anumitd idee. Ele au insa tendinta sa se
demodeze repede si sunt inlocuite de cuvinte sau expresii noi. in
plus, anumite expresii argotice au conotatii politice, emotionale
sau fac trimitere la diferenta dintre generatii si s-ar putea sa nu
vreti sd transmiteti asemenea conotatii. Rar se intampla ca astfel
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de expresii sa functioneze pentru voi la fel de bine cum
functioneaza o expresie directa, cand spuneti lucrurilor pe nume.
,Parcheaza la mine” poate sa fie plin de culoare si poate ca
persoana careia va adresati stie exact la ce va referiti. Veti
comunica insa mai bine daca spuneti: ,Ce-ar fi sa ramai la mine
peste noapte?”. La fel, nu exagerati cu expresiile intr-o limba
strdina si folositi-le doar daca stiti cu adevarat ce Thseamng, in
asa fel incat atunci cand recurgeti la ele, sa fie in avantajul vostru.

n al saselea rand, spuneti exact ce gdnditi. Nu folositi cuvinte cu
doua intelesuri sau cuvinte evazive ori cuvinte care suna a ceva,
dar de fapt inseamna altceva. Cuvintele vagi nu-si au locul decat
cand nu vreti sd va angajati, sa va asumati responsabilitatea. De
exemplu, spuneti: ,,Sa luam pranzul impreuna marti, daca poti si
tu”, nu ,Ce-ar fi sa ludm pranzul impreuna candva?”. Prima fraza
spune exact ce aveti in minte, sa luati pranzul marti cu persoana
respectiva. A doua aproape ca spune: ,,Nu imi pasa daca luam
sau nu pranzul impreuna”. Amintiti-va de situatiile Tn care ati fost
surprinsi cand cineva care a lipsit de la o intalnire sau v-a lasat sa
asteptati degeaba v-a spus mai tarziu: ,Dar eu am crezut ca ai
spus ca...”. Data viitoare spuneti exact ce aveti Tn minte.

n al saptelea rand, gdnditi exact ce spuneti. O modalitate de a
va compromite intru totul credibilitatea este sa nu aveti nici cea
mai mica intentie de a face ce spuneti ca veti face ori sa mergeti
unde spuneti ca veti merge. Ati auzit vreodata cum cineva va
spune: ,,0 sa te sun”, dar in mintea voastra va intrebati: ,Chiar e
cazul sa astept telefonul tau”? Astfel de cuvinte le spun oamenii
care vorbesc mult si nu fac nimic. S-ar putea sa fiti tentati sa le
folositi fiindca stiti ca aceste cuvinte nu va obliga Tn niciun fel.
Cateva asemenea cuvinte si expresii sunt urmatoarele: poate,
vom vedea, cdndva, s md mai gdndesc, o sd incerc sd rezolv — si
alte cateva sute. Ideea este ca daca vreti sa fiti credibili si demni
de incredere, trebuie sa va tineti promisiunile si sa va comportati
in asa fel incat oamenii sd se bazeze pe voi. Vreti ca ei sa stie ca
vorbele voastre au acoperire in fapte, cd pot conta pe voi. Daca
una ganditi si alta spuneti, mai bine nu mai spuneti nimic.
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n ultimul rand, uitati de vulgaritate. Persoana care v observa
vulgaritatea si nu 1i place sau este ofensata de ea este adesea
o persoana care o foloseste excesiv si nu constientizeaza ca apara
o anumita imagine. Nu va lasati tentati de dorinta de a semana
cu o astfel de persoana. Evidentiati-va prin a fi diferiti. Ira Hayes,
vorbitor public de prestigiu si un director de firma remarcabil,
spunea asa despre vulgaritate: ,Va depreciati singuri cand folositi
vulgaritatea. Nu aveti nevoie de ea; nu poate sa va ajute —
renuntati la ea”.

FITI MAI PRESUS DE SFIALA $I TIMIDITATE

Toata viata lor, multi oameni nu traiesc la potentialul lor maxim
in ce priveste comunicarea. De fapt, isi creeaza singuri limitari —
nu pentru ca le-ar lipsi abilitatea, ci pur si simplu pentru ca le
lipseste increderea n ei insisi. Asa cum am aratat mai devreme,
secretul pentru a stabili increderea si credibilitatea este sa ai
incredere in tine si in fortele tale. Ce crezi tu despre tine si
increderea pe care o ai in tine vor determina masura Tn care
ceilalti cred in tine. De fiecare data cand vedeti cum cineva fsi
fixeaza limite, puteti fi siguri cda modul de gandire al acelei
persoane ii este cel mai mare dusman. Toate acestea pot fi
evitate. Oricine Tsi poate canaliza gandirea in directia corecta.
Exista metode pe care toti le putem folosi pentru a ne ridica
deasupra complicatiilor care ne impiedica sa mergem in intam-
pinarea celorlalti si sa le castigdm increderea.

Pentru a depasi timiditatea trebuie sa incetam sa ne temem de
necunoscut. Este imposibil sa nu ne confruntam cu situatii
neobisnuite. In zilele noastre, viata se deruleazd cu o asemenea
viteza, incat nu avem cum sa traim normal fara sa dam peste tot
felul de probleme. Prin urmare, ce-ar fi sa acceptati ca in fiecare
zi trebuie sa va confruntati cu situatii noi si diferite? Cand
intervine necunoscutul, ganditi obiectiv despre problema respec-
tiva, nu ganditi subiectiv despre voi insiva.
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GANDIREA ,INTOARSA LA 180 DE GRADE”
PRODUCE REZULTATE POZITIVE

Multi oameni sunt timizi si sfiosi. Ei nu se lasa insa condusi de
aceste sentimente, pentru cd au invatat cum e cu ,gandirea
intoarsa la 180 de grade”. Pur si simplu isi canalizeaza gandirea
in directia opusd, o abat de la ei Tnsisi. Nu-si fac griji cum vor
reactiona altii la ce spun sau fac ei; nu, ei se gandesc la ceilalti —
ce fi intereseaz pe ei, despre ce le place lor sd vorbeascé. in scurt
timp sunt absorbiti de conversatie in asa masura, incat uita de
propria timiditate.

Unii oameni se comporta ca strutii — 1si vara capul in nisip de
fiecare data cand intalnesc o personalitate puternica. O ase-
menea situatie este usor de rezolvat. In primul rAnd, acceptati c3
aveti puncte slabe, apoi constientizati ca e stanjenitor cand
sunteti inconjurati de oameni care sunt puternici acolo unde voi
sunteti slabi. Tn acelasi timp acceptati c3 aveti si puncte forte, nu
doar defecte. Fiecare individ este unic. Acceptati aceste doua
aspecte si va veti convinge ca nu aveti motive logice sa va simtiti
inferiori. Cand va simtiti intimidati de o personalitate puternica,
opriti-va emotiile si activati-va logica. Amintiti-va, pur si simplu,
ca sunteti o persoana perfect normala, cu calitati si defecte, si ca
la fel sunt si ceilalti.

Un individ prudent spune putine si isi masoara cu grija fiecare
cuvant. Nu puteti Thainta prin viata manifestand o prudenta
excesiva — ar insemna sa va privati de tot ce inseamnd entuziasm
si interes. O gratie care curge liber si interesul sincer pentru
semenii vostri va vor ajuta cu siguranta sa inaintati mai repede
decat daca adoptati o atitudine prudenta. Lasati-va entuziasmul
sa se manifeste si, totodata, aratati-le celorlalti ca va pasa de ei
si ca va intereseaza la modul sincer. Ei va vor recompensa
acordandu-va incredere si credibilitate.
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CINCI PASI PENTRU A STABILI
TNCREDEREA $I CREDIBILITATEA

1. Identificati stilul de comunicare al persoanei cu care discutati
si adaptati-va limbajul in asa fel incat interlocutorul sa inte-
leaga si sa accepte cu usurinta ce aveti de spus. Acordati-va
in mod subtil la postura, nivelul de energie si contactul vizual
al persoanei respective.

2. Ardtati-i interlocutorului ca i intelegeti punctul de vedere.
Exprimati-va empatia spunand: ,Inteleg cum te simti”.

3. Rugati-l sa va clarifice anumite lucruri daca simtiti ca exista
discrepante in comunicare. Faceti asta intr-un mod care sa nu
fie perceput ca o amenintare, de pilda spunand: ,Vreau sa ma
asigur ca te-am inteles. Zici ca...”.

4. Constientizati ca increderea nu poate fi obtinuta prin con-
strangere. Uneori este util sa descoperiti de ce interlocutorul
nu are Tncredere. S-ar putea ca anumite experiente negative
din trecut sa-l impiedice sa aiba incredere in voi.

5. Acordand incredere interlocutorului, s-ar putea ca si el sa aiba
incredere n voi. Fiti prietenosi, calzi, aratati-i ca va intereseaza
sincer problemele lui si el nu va va pune la indoiala cre-
dibilitatea cand i oferiti ajutorul.

Pe masura ce incepeti sa aplicati metodele pe care vi le-am im-
partasit Tn acest capitol, veti constata ca increderea si credibili-
tatea pe care vi le ofera ceilalti vor creste pe zi ce trece. Veti fi
identificati ca persoane sincere, oneste si competente in ce pri-
veste comunicarea. Oameni care meritd incredere si credibilitate.
Aceasta este o calitate esentiala a indivizilor cu o mare putere
de convingere.
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CUM 131 FOLOSESTE PUTEREA
O PERSOANA CU PUTERE DE CONVINGERE

Exista un proverb care zice ca ,in viata esti tratat asa cum fi educi
pe oameni sa te trateze”. Cand vorbesti in limbajul puterii, vei
primi respect si amabilitate. Vei prelua controlul conversatiilor si
vei fi un lider. O persoana inzestrata cu putere este recunoscuta.
Este un om care se considera demn de respect si nu este usor
sa-l dai inapoi. Este un om care cere sa fie tratat corect indiferent
de situatie. Este un om valoros, care are abilitati speciale, stie
anumite lucruri, are autoritate sau are o anumita calitate bine
cotatd. Un individ Tnzestrat cu putere este un om pe care ceilalti
vor sa-l cunoasca si cu care vor sd interactioneze.

PERSONALITATEA DOCILA

Oamenii fara putere au personalitati docile. Tendinta lor naturala
e sa-i impace pe altii ori sa li se supuna. Astfel de indivizi sunt
nesiguri de valoarea opiniilor, ideilor si informatiilor pe care le
detin. Prin urmare, sunt tematori si cauta sa fie aprobati sau
respectati adoptand un comportament umil, facandu-le pe plac
celorlalti si oferindu-le intotdeauna sprijin moral sau emotional.

Daca esti supus si speri ca toti ceilalti Tti vor recunoaste valoarea,
rezultatul va fi urmatorul: nu o sa se intample niciodatd asa!
Oamenii nu te vor ldsa sa conduci, sa directionezi, sa dai dispozitii
ori sa negociezi. Nu te vor ldasa nici macar sa le fii partener cu
drepturi egale, cu exceptia cazului in care si ei au o personalitate
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docila — in cele din urma, o astfel de relatie se va dovedi dez-
avantajoasa pentru ambele parti.

Majoritatea oamenilor nu creeazd evenimente, doar reactio-
neaza la ele. Indivizii docili aproape ca nu fac altceva decat sa
reactioneze. Ei incearca mereu sa le faca pe plac celorlalti si Tsi
subordoneaza in permanenta obiectivele scopurilor si obiec-
tivelor celorlalti. in consecinta, obtin prea putine dintre lucrurile
pe care si le doresc si de care au nevoie ei insisi. De multe ori,
oamenii supusi ascund Tn ei multa nemultumire.

PERSONALITATEA DOMINANTA SI CREATOARE

La polul opus unei persoane care doar reactioneaza se afla perso-
nalitatea creatoare. Astfel de oameni vad lucrurile ca pe oportu-
nitati pentru creativitate si rezolvarea problemelor. Ei merg prin
viata imaginandu-si posibilitati, stabilindu-si obiective si facand
ca evenimentele sa se intample. Asemenea persoane tind sa
creeze situatii la care reactioneaza indivizii supusi.

Directorii executivi, oamenii de stiinta, liderii din lumea afacerilor,
inventatorii, toti sunt personalitati dominante si creatoare.
E posibil sa va doriti sa semanati mai mult cu un asemenea tip
de persoand. in aceastd directie se afl3 libertatea, entuziasmul,
multumirea creatoare si siguranta financiarad pe care le doriti in
viata voastra. In felul acesta puteti deveni centrul unei lumi care
este Tn mare masura creatia voastra, in care veti fi inconjurati de
oameni pe care vreti cu adevarat sa 1i cunoasteti si care va vor
asculta si v vor respecta. in plus, veti culege multe alte beneficii.
Veti descoperi ca va place mai mult sa conversati cand ceilalti va
acorda atentie, cand va intrerup mai rar si cand sunt interesati
de opiniile voastre si de punctul vostru de vedere. Veti clarifica
natura relatiilor pe care le aveti cu cei apropiati voua. Veti fi
promovati mai repede si veti constata ca munca voastra devine
mult mai usoara cand Tnvatati cum sa delegati anumite sarcini
subordonatilor vostri. Ti veti intelege mai bine pe oameni si in
scurt timp tot mai multi oameni influenti va vor deveni prieteni
si aliati.
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O PERSOANA PUTERNICA ESTE
O PERSOANA CU O MARE PUTERE DE CONVINGERE

Personalitatile puternice isi expun opiniile cu incredere si le
urmaresc cu tenacitate. Daca altii nu sunt de acord, scopul lor e
sa 1i castige de partea lor si sa ii faca sa le impartaseasca modul
de gandire. Indivizii docili manifestd o lipsa de incredere in ei
insisi fiindca se feresc sa aiba o opinie care ar putea fi gresita. Ei
folosesc cuvinte care le permit sa testeze terenul inainte de a se
angaja pe deplin. Observati diferenta din exemplele care
urmeaza. O personalitate puternicad spune: ,Vreau sa am mai
mult timp”. O persoana docila spune: ,,Mai toti oamenii au nevoie
de mai mult timp”. O personalitate puternica spune: ,Cineva va
trebui sa lucreze peste program”. Indivizii dotati cu putere spun
deschis ce au de spus si isi asuma responsabilitatea pentru
opiniile lor.

n limbajul nostru existd mai multe instrumente care actioneaz
pentru a ridica accentul de pe anumite cuvinte. Daca recurgeti la
vreunul dintre urmatoarele manierisme, va prezentati ca
o personalitate docild si lipsita de valoare.

CINCI MANIERISME ALE UNEI
PERSOANE DOCILE CARE NU 15| ACORDA VALOARE
1. Cuvintele ,ar trebui” sunt foarte puternice, dar ,chiar ar

trebui” nu sunt puternice. Acel ,chiar” califica enuntul si il
slabeste. Cand fi spuneti cuiva ,chiar ar trebui sa faci un
anumit lucru”, Ti acordati totodata permisiunea sa nu faca acel
lucru. ,Chiar ar trebui” nu este o comanda, este o modalitate
prin care va eliberati de obligatia de a comanda. ,Ar trebui”
actioneaza cel mai bine cand forta din spatele acestor cuvinte
ramane Tnvaluita in mister. Daca ii spuneti ,ar trebui” unei
persoane care are prezenta de spirit sa va intrebe ,,cine zice?”,
s-a terminat, ati fost dat in vileag. Cea mai usoard metoda
pentru a-l intari pe ,ar trebui” e sa gasiti o categorie care
actioneaza butonul de frica al interlocutorului. lata cateva
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exemple: frica de mama, frica de Dumnezeu, frica de gura
lumii sau frica de a pierde bani.

. O intrebare disjunctivd este un enunt care se termina cu
o intrebare. ,Frumoas3 zi, nu-i asa?” Tn anumite cazuri o
intrebare disjunctiva se poate dovedi utila. Astfel de intrebari
sunt uneori instrumente valoroase in cadrul conversatiei,
pentru ca va ajuta sa demarati discutia si sa obtineti informatii
in legaturd cu anumite aspecte care va sunt neclare
(,Petrecerea e de la cinci la noud, nu-i asa?”). O persoana
puternica poate sa foloseasca o intrebare disjunctiva pentru
a afla informatii fara sa dea de inteles ca nu stie: , Presedintele
l-a concediat pe John, nu-i asa?”. Intrebarile disjunctive pot
deveni insa amenintari grave: ,,Nu cred ca vrei sa-mi vorbesti
astfel, nu-i asa?”. Sau, intr-un mod emfatic: ,,Cred ca e ultima
oara cand fi Iasam sa vina cu asemenea aiureli, nu-i asa?”.

Intrebarile disjunctive au insa si o parte intunecat: ele pot s3
slabeasca un enunt. lata cateva exemple: ,,E un film im-
presionant, nu-i asa?”, ,Presedintele se dovedeste a fi un bun
lider, nu-i asa?”, ,,Chiar ar trebui sa-mi dau demisia, nu-i asa?”,
Vinul acesta e foarte bun, esti de acord?”. Aceste intrebari
disjunctive spun: ,Tu stii mai multe sau esti mai bun decat
mine Tn anumite privinte, asa ca ma dezvalui tie ca sa ma
aprobi ori sa ma dezaprobi. Daca imi respingi afirmatiile, o sa
le retrag si o sa fiu de acord cu tine. Numai nu ma respinge!”.

. Calificativele pot sa atenueze un enunt; insa, daca intrebarile
disjunctive functioneaza prin a pune enuntul sub semnul
intrebarii, calificativele transmit un mesaj echivoc. Califi-
cativele clasice sunt: cam, oarecum, mda, poate, intr-un fel,
un pic, md intreb si destul de (ca in ,o0 casa destul de
frumoasad”).

Cand adaugam un calificativ, reducem din forta unui enunt
sau a unei opinii. Atenuam un potential conflict cu inter-
locutorul. Si pregatim terenul pentru o retragere eleganta. Fiti
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atenti la urmatoarele enunturi in forta, urmate de enunturiin
care s-au folosit calificative:

Nu vreau sa fac asta. (Chiar nu vreau sa fac asta.)

Nu cred ca este o idee buna. (Mda, nu cred ca este o idee
buna.)

Asa e gresit. (Asa e mai mult sau mai putin gresit.)
Este o idee buna? (Ma intreb daca este o idee buna.)
imi place. (Intr-un fel, imi place.)

Sunt sigur. (Sunt destul de sigur.)

Ai dreptate. (Probabil ca ai dreptate.)

4. O alta modalitate de a atenua un enunt e sa folosim o
conjunctie adversativa (dar, insd). Printr-o astfel de conjunctie
ne cerem iertare pentru ce urmeaza sa spunem. lata cateva
exemple:

Nu vreau sa te Infurii, dar...

S-ar putea sa ti se para o nebunie, insa...

Nu sunt suta la suta sigur, dar...

S-ar putea sa ma insel, insa...

Conjunctiile adversative reprezinta un mijloc prin care va
puneti la addpost. Nu vreti sa fiti trasi la raspundere pentru
enuntul vostru, asa ca sunteti echivoci pentru a nu scadea in
ochii interlocutorului. Folositi o conjunctie adversativa cand

anticipati ca interlocutorul nu va fi de acord cu ce spuneti voi.
li ziceti ca stiti ca vorbele pe care urmeaza sa le spuneti nu vor
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suna bine, dar voi vreti sa continuati oricum si v-ar placea sa
fiti ascultati cu bunavointa si pana la capat.

n majoritatea cazurilor, astfel de negéri sunt ridicole. Crezi c3
te pregatesti pentru o parere cinstita, dar de fapt 1i semnalezi
interlocutorului ca te simti foarte umil si il Tnstiintezi ca
enuntul tau poate fi folosit impotriva ta.

Oamenii puternici rareori au nevoie de dispensari speciale din
partea celor care i asculta. Ei sunt suficient de puternici
pentru a-si privi interlocutorul in ochi si a spune ce gandesc,
bizuindu-se ca autoritatea si charisma 1i vor ajuta si vor tine
obiectiile la distanta.

5. Cuvintele si expresiile care stabilesc o pauzd, cum sunt mmm,
hm, stiti, ca sd zic asa, m-am gdndit cd si mda au, toate, rolul
de a umple spatiul. Uneori ele indeplinesc un scop valoros.
De cele mai multe ori insa va fac sa pareti greoi, inceti la minte
si confuzi. Prin urmare, folositi aceste elemente de umplutura
doar cand e nevoie sa incetiniti ritmul conversatiei pentru a
obtine un anumit efect. Pentru oamenii docili, aceste ele-
mente devin un obicei nervos. Ati auzit vreodatd pe cineva
care folosea ,stiti” dupa fiecare propozitie? Se poate sa va fi
amuzat acest tic, dar probabil ca pana la urma v-ati enervat si
ati considerat ca persoana respectiva este inculta.

LIMBAJUL UNEI PERSOANE
CU O MARE PUTERE DE CONVINGERE

Un alt aspect al comunicarii care face diferenta intre oamenii
puternici si cei umili este limbajul pe care il folosesc. Aceasta
diferenta apare pentru ca toate cuvintele au sensuri ascunse si
conotatii specifice care merg dincolo de definitiile lor. De
exemplu, cuvintele luxos, elegant, somptuos si extravagant au
intelesuri similare. Chiar asa sa fie? Luxos (luxurious) poate sa
insemne si voluptos. O stea de cinema poate sa aiba o locuinta
luxoasa. Elegant face trimitere la bogatie. Un bostonian Tnstarit
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poate sa aiba o casa eleganta. Somptuos poate sa descrie locuinta
unui servitor care a castigat la loterie un milion de dolari.
Extravagant ne trimite cu gadndul la cineva care intrece masura.
n concluzie, oamenii puternici isi aleg cu griji cuvintele ca s&
creeze impresii si astfel sa castige ascendenta asupra interlo-
cutorului si sa confere fortd comunicarii.

Cand cuvinte din lumea finantelor sunt aplicate la situatia voastra
financiara, puteti sa va prezentati starea sociala intr-o lumina
favorabila, sa implicati ca sunteti mai instariti si sa minimalizati
importanta problemelor pe care le aveti cu banii. Observati
diferenta din urmatoarele propozitii. O persoana umila, vorbind
despre situatia prezenta, va spune: ,Sunt lefter”. O persoana
puternica va folosi cuvinte din lumea finantelor si va spune:
Jinregistrez o balantd negativd in ce priveste lichiditatile”.
Voi cum ati spune: ,Sunt inglodat in datorii” sau ,,in momentul
de fata am o balanta financiara echilibrata”? lata un alt exemplu:
,Jot ce am pe lumea asta se afla in contul curent si Tn economiile
mele” sau ,,De activele mele se ocupa consultantul meu finan-
ciar”. Ambele exemple se referd la aceeasi situatie, insa alegand
sa folositi expresiile potrivite pentru publicul potrivit conferiti
comunicarii forta, autoritate si preluati conducerea.

CONTEAZA CUM SPUNETI CE SPUNETI

Acum vom vorbi despre modalitatile prin care puteti imbunatati
felul in care rostiti aceste cuvinte incarcate de forta. Exista mai
multe beneficii pe care le puteti avea daca invatati moduri noi in
care sa va folositi vocea si corpul. Prin cuvintele de forta trans-
miteti autoritate si siguranta. Folosind cuvinte umile, 1i aratati
interlocutorului ca sunteti timizi, ca sunteti obisnuiti sa indepliniti
ordinele altora mai degrabd decat s& dati voi ordine. in orice caz
este imposibil sa folositi eficient cuvintele de forta daca aveti
vocea si postura unei persoane umile. Stilul in care transmiteti
mesajul are un impact enorm, el hotdraste daca indrumarile
voastre sunt intelese ih mod clar. Acelasi stil decide daca ideile si
proiectele voastre sunt acceptate. in luptele pentru putere,
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limbajul vostru corporal poate fi folosit deliberat pentru a sublinia
un anumit aspect, pentru a lua prin surprindere adversarul si
pentru a intensifica sensurile fara sa va predati adversarului.

Aspectele nonverbale legate de folosirea cuvintelor de forta pot
fi invatate cu usurinta daca va ganditi ca sunteti actori care joaca
rolul unei persoane puternice. Procedand astfel, va va fi mai
simplu sa renuntati la gandurile si actiunile de supunere care v-au
tinut pe loc.

Studiile stiintifice au aratat ca oamenii leaga anumite caracte-
ristici vocale de anumite trasaturi de caracter. Bazandu-se
exclusiv pe ele, emit apoi judecati de valoare despre persona-
litati, moravuri, statut social etc. Pornind de la aceste studii,
putem defini foarte usor calitdtile oamenilor puternici si calitatile
vocale ale persoanelor umile.

Indivizii cu autoritate au o voce sonora, dar relaxata. Ei rostesc
cuvintele Tn asa fel incat sa fie auziti si de cei aflati la distanta,
chiar si cand vorbesc in soapta. Nu e greu sa invatati stilul lor. Pur
si simplu mariti intensitatea vocii fara sa modificati inaltimea sau
calitatea sunetelor. Tn mod normal vorbiti cu voce ridicatd si aspra
atunci cand tipati.

Oamenii umili vorbesc fie prea incet, fie prea tare. Vorbesc incet
fiindca se tem sa fie autoritari. Cand vorbesc prea tare e tot din
cauza nesigurantei; este un efort prin care incearca sa com-
penseze sentimentul de inferioritate aparut probabil dupa ani
intregi Tn care oamenii nu le-au dat ascultare.

Oamenii cu autoritate Tsi mentin vocea la un nivel egal. Ei nu tipd
decat ca reactie la o amenintare extrema sau cand ceilalti
fncearca sa-i intimideze. Uneori vorbesc atat de incet Tncat
subordonatii trebuie sa se aplece si sa pastreze o tacere deplina
ca sa le auda fiecare cuvant. Este eficient sa procedati astfel dupa
ce ati expus problema si ati ajuns la o idee foarte importanta pe
care vreti sa o scoateti in evidenta.



Organizatia Mondiala a Sanatatii
reclasifica radiatiile emise de telefoanele mobile
ca posibil cancerigene pentru om!

n 2011, Organizatia Mondial3 a S&n&tatii a declarat oficial c3 radiatiile
GSM cresc riscul aparitiei gliomului — un tip de cancer cerebral malign.
In momentul cand companiile de telefonie mobila vor recunoaste
efectele negative ale radiatiilor asupra fiintelor vii, dezastrul se va fi
produs deja pe scara larga. Insa sansele ca aceste companii sa-si dez-
volte constiinta sunt la fel de mici ca in cazul industriilor producatoare
de tigari. Banii vorbesc. O modalitate eficientd de a te proteja impo-
triva bolilor provocate de radiatiile electromagnetice este dispozitivul
VITAL PROTECT. Efecte ale utilizarii acestui dispozitiv sunt:

e Protejeaza impotriva radiatiilor emise de telefoanele mobile,
ecranele TV, computere, liniile de inalta tensiune si de alte
echipamente electrice.

e Amplifica vitalitatea — creste potenta, reface si dinamizeaza
campul vital, la femei mareste posibilitatea sa ramana insar-
cinate.

e Grabeste procesele de vindecare sustinand organismul sa se
refaca mai repede dupa diferite interventii chirurgicale si traume
fizice - leziuni ale tesuturilor, oaselor si muschilor.

Comanda VITAL PROTECT la numarul de telefon
031 425 44 64 sau online pe site-ul www.aimgroup.ro.




Cand stiinta intalneste magia

Este posibil sa existe o lege universala conform careia putem produce
structurari informationale in interiorul unui sistem, astfel incat el sa se
acordeze pe frecventa fenomenului pe care vrem sa-l manifestam?
Suntem cu adevarat guvernatorii propriilor visuri, ai propriului destin?
Exista modalitati diferite de a face lucrurile in asa fel incat sa producem
rezultatele dorite? Da. Si, mai mult decat atat, exista un fenomen natural
care ne sustine — radionica, procesul de acordare pe aceeasi frecventa
de vibratie a doua sisteme. $i cand doua sisteme se afla in rezonanta
perfecta, energia devine infinitd, iar transformarea se produce usor si
natural.

in Romania, echipa de cercetare in domeniul stiintelor de frontiera
AIM Group, condusa de inginerul Eugen Birgaoanu, propune unul dintre
cele mai puternice dispozitive radionice din lume, ATLANTIS. Mai jos
amintim cele mai frecvente efecte pe care le-am observat de-a lungul
timpului in cercetarile noastre, dar si in experientele relatate de utilizatori:

e Pune in miscare un potential pozitivimens care dizolva blocaje,
creeaza conjuncturi si sincronicitati ce conduc la producerea
rezultatelor dorite.

e Accelereaza de sute de ori materializarea proceselor pentru care
s-a acordat aparatul.

e Produce momente de veritabila iluminare n care ajungi sa inte-
legi ce aspecte te blocau in trecut si care a fost lantul de
sincronicitati ce a dus la realizarea obiectivului stabilit.

e Neexcluzand formarea si mentinerea unor obiceiuri de viata
sanatoase, lucrul cu ATLANTIS contribuie la ameliorarea si
vindecarea unor boli care nu au ajuns in stadii finale - utilizatorii
ne-au relatat despre folosirea cu succes a aparatului in cazuri de
ulcer duodenal, hemoragii interne, migrene, probleme cardio-
vasculare, dureri acute etc.

Poti comanda dispozitivul radionic ATLANTIS la
numarul de telefon 031 425 44 64 sau pe site-ul www.aimgroup.ro.
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AIM Group
- echipa de cercetare in domeniul stiintelor
de frontiera -
a creat singurul dispozitiv cunoscut
din lume care poate reface fizic tesutul nervos

BIO SYNERGY este la ora actuala singurul aparat cunoscut din lume care
poate reface fizic tesutul nervos (in proportie de 65 — 70%) dupa accidente
vasculare, leziuni sau tumori cerebrale, anumite forme de paralizie si boli
de degenerescenta mentala (dementad, Alzheimer, scleroza, Parkinson,
Huntington). Principiile pe baza carora a fost construita biobateria sunt
holistice, adica, aplicate in practica, ele conduc la trezirea si amplificarea
fortei vitale, singura energie capabila sa declanseze procese de vindecare
si regenerare a celulelor, tesuturilor, oaselor si muschilor. BIO SYNERGY
transmite o informatie foarte find la nivelul ADN-ului, stimuland revitali-
zarea functiilor normale ale fiecarui organ in parte.

Efecte ale biobateriei observate in practicd si relatate de utilizatori de-a
lungul timpului sunt:

e Amplifica foarte mult energia vitala a organismului, fapt care
poate fi constatat prin potentarea magnetismului si electricitatii
proprii.

e Mareste speranta de viata reducand riscul aparitiei accidentelor
vasculare, a stopurilor cardiace etc.

e Trezeste facultati psihice solare - luciditate, calm, energie poziti-
va, entuziasm, armonie, generozitate, caldura sufleteasca.

¢ Imbunatateste functionarea sistemului digestiv, a glandelor lim-
fatice, mamare, a glandei tiroide si a pancreasului.

Pentru mai multe detalii acceseazd pagina web www.aimgroup.ro
si pentru a comanda dispozitivul BIO SYNERGY
suna la numarul de telefon 031 425 44 64.




Performante mentale de varf
si relaxare profunda in doar
cateva minute prin stimulare cerebrala

La un moment dat fiecare dintre noi am ajuns intr-un punct in care ne-am
simtit depasiti de volumul de munca, nu stiam de unde sa incepem, iar
mintea noastra facea atat de mult zgomot Tncat nu reuseam sa ne destin-
dem deloc. Sigur au existat si momente cand am tanjit sa ne conectam cu
acel Sine mai Tnalt sau cu Dumnezeu, dar nu stiam cum si simteam ca viata
nu mai are niciun sens.

Desi poate pdrea complicat, putem invata sa gasim solutii ingenioase la
aceste probleme si sa facem fatd cu succes provocarilor vietii, descoperind
cum sd accesam diferitele stari ale creierului prin intermediul stimularii
cerebrale. Antrenarea mintii pentru accesarea starilor superioare de
constiinta devine o practica din ce in ce mai uzitata pe masura ce studiile
stiintifice scot la iveald tot mai multe beneficii ale stimularii creierului. In
acest sens, echipa de cercetare in domeniul stiintelor de frontiera AIM Group
iti propune cel mai eficient dispozitiv de stimulare cerebrald prin semnale
luminoase si sonore: MIND SYNERGY. Cele mai importante efecte sunt:

e Destinde si relaxeaza corpul la nivel fizic, psihic si mental. Astfel
creeaza o energie benefica in organism (un feng shui bun).

e Datorita echilibrarii emisferelor cerebrale si relaxarii, somnul sur-
vine natural, iar insomnia dispare in aproape toate cazurile.

e Reduce si chiar elimina total stresul creand fundamentul unei
gandiri pozitive, astfel incat starile de anxietate, angoasa si depresie
sunt mult diminuate.

e Are o contributie majora la refacerea psihomentala dupa perioade
de stres, epuizare si suprasolicitare intelectuala.

¢ Folosit in mod regulat, MIND SYNERGY impiedica instalarea bolilor
batranetii — degenerescenta mentala (Alzheimer, dementa, seni-
litate, Parkinson etc.).

Pentru mai multe detalii acceseaza pagina web www.aimgroup.ro
si pentru a comanda dispozitivul MIND SYNERGY
suna la numarul de telefon 031 425 44 64.




SECRETUL SUCCESULUI
Increderea totala in tine

Dr. Robert Anthony

Te subevaluezi, ai o stimd de sine scdzutd? Te temi cd vei spune sau vei face
lucruri gresite? Te-ai resemnat sd te lasi ,dus de val”? Iti este rusine pentru
cd te simti diferit de ceilalti oameni?

Nu asa trebuie trdita viata! Ca multi altii, acum te poti bucura si tu de un
succes rasunator aplicand legile increderii in sine prezentate Tn aceasta
carte. Dr. Robert Anthony iti dezvaluie secretele pe care le-a predat in
seminare si ateliere de lucru si care au schimbat viata a mii de oameni!
Multi directori, oameni de afaceri, sportivi renumiti si persoane celebre stiu
foarte bine ca increderea in tine Tti da aripi. Acum si tu te poti avanta catre
culmi marete!

Pe masura ce aplici principiile expuse in aceasta carte, te vei transforma
intr-o alta fiinta, Tntr-un NOU EU.

¢ Vei fi o persoana inzestrata cu forta, care stie ce vrea si isi planifica
actiunile.

e Vei depadsi convingerile false care pana acum te-au impiedicat sa

progresezi.

Vei fi prietenos si niciodata singur.

Vei avea incredere in fortele proprii si iti vei controla destinul.

Nu vei mai avea nevoie sa te judeci ori sa-i critici pe altii.

Vei fi echilibrat si vei empatiza

cu ceilalti oameni.

e Vei fi deschis si receptiv la

valori, concepte si convingeri SECRETUL
noi.
e Vei avea o sanatate infloritoa- SUCCESULUI
re si vei trai mai mult. A Wi/
e Vei avea o noua constiinta spi- 9ncreﬁ[9r'eﬂ fofﬂ/ﬁ n tine
rituala.

e Vei fnvata sa te iubesti pe tine
insuti si pe ceilalti mult mai
profund decat inainte.

Dr. Anthony fti explica o metoda pas
cu pas, impadrtita pe mai multe zile,
care te va ajuta sa ai incredere totala
in tine Tnsuti —n carierd, in familie, in
viata sentimentala —, sa iti pastrezi
sandtatea fizica si psihica si sa do-
bandesti o perspectiva cu totul noua,
plind de optimism si incredere.




SUCCES TOTAL
prin atitudine si limbaj

Dr. Paul M. Lisnek

Cum si ce transmit oamenii care obtin Tntotdeauna ce isi doresc? Care
este atitudinea unui invingator? Fiecare om viseaza sa descopere
secretele unui limbaj hipnotic cu ajutorul caruia sa obtina rezultatele
pe care si le doreste. De cate ori in viata nu ne lovim de situatia in care
ceea ce vrem noi depinde de vointa sau decizia altei persoane? Un
anumit mod de a transmite mesajul poate deschide orice usa, in orice
imprejurare. in cartea ,Succes total prin atitudine si limbaj”, Dr. Paul
M. Lisnek prezinta cele mai eficiente modalitati de comunicare, atat in
mediul de afaceri, cat si in viata personald; aplicandu-le, putem sa
distrugem toate barierele si sa avem un succes fulminant in tot ce ne
propunem.

Adesea, mesajele importante pe care dorim sa le comunicam se lovesc
de piedici si reactii negative. Gandim ceva, dar transmitem altceva pen-
tru ca nu reusim sa gasim cuvintele si atitudinea potrivite. Nu inspiram
credibilitate, respect sau
sinceritate. Acestea sunt
principalele probleme pe
SUC care le intampindam in rela-
C tiile cu ceilalti si care ne
ES TOTAL afecteaza viata mult mai
o2 Jf ; profund decat credem noi.
ﬂﬁfuﬁ/meﬁflméf;/’ Avem nevoie sd ni se arate
5 cum sa NU reactionam in
situatii importante. Avem
nevoie sa fim Invatati ce ati-
tudine sa adoptam si cum
sa folosim cuvintele pentru
a ajunge acolo unde ne do-
rim. In scurt timp, proble-
mele de comunicare vor
dispdrea. Vom deveni sta-
pani pe noi in orice situatie,
in viata profesionala sau
personalda. Vom avea cal-
mul si siguranta nvingato-
rilor. Limbajul si atitudinea
noastra vor fi acel ,ceva”
pr. Paul M. Lisnek | care ne va conferi charisma,
putere si incredere in noi
insine!

prin

Dr. Paul M. Lisnek

SUuUCCEs TOTAL




MANUAL DE UTILIZARE A CREIERULUI

Volumul 1

Manualul complet pentru certificarea ca
Practician in programare neurolingvistica

L. Michael Hall

Bob G. Bodenhamer

,Manualul de utilizare a creierului, volumul 1” este, la ora actual3, cel
mai cuprinzator manual destinat cursurilor pentru certificarea ca
Practician NLP. El contine informatii la zi din domeniul programarii
neurolingvistice, Tn special legate de modelul meta-starilor si de meta-
modelul limbajului. Daca participi la cursul de NLP Practitioner sau vrei
sa studiezi individual nivelul Practitioner, acest ghid iti este necesar.
Conceput si scris de doi dintre cei mai importanti teoreticieni NLP ai

MANUAL DE UTILIZARE
A CREIERULUI

VoLumMuL 1

Manualul complet pentru cerriﬁ:are.a ca_
Practician in programare neurolingvistica

L. Michael Hall v-"-.-,

Bob G. Bodenhamer

G ELTEELS

momentului, ,,Manualul
de utilizare a creierului,
volumul 1”7 trateaza fie-
care aspect din programa
analitica pentru nivelul
Practitioner, incluzand
cele mai profunde intele-
geri despre resursele
neurolingvistice de care
dispunem pentru a ne
face viata asa cum ne-o
dorim.

Structurat in detaliu si or-
ganizat cu competenta,
,Manualul de utilizare a
creierului, volumul 1”7 e
scris Intr-un stil accesibil,
presarat cu puncte-cheie
si bogat 1n ilustratii si
scheme utile care explica
domeniul NLP pe intelesul
tuturor. Prin  numarul
mare de exercitii si tehnici
acest ghid iti ofera posibi-
litatea sa profiti la maxi-
mum de ceea ce numim
magia NLP.



GHIDUL LUI RICHARD BANDLER
PENTRU TRANS-formare

Richard Bandler

Fenomene hipnotice, lucrul cu transa si stari modificate de constiinta.
lata continutul acestui ghid. Sunt tehnici cunoscute abordate in mod
revolutionar de cel mai mare hipnotizator al lumii, Dr. Richard Bandler.
Cu intelepciunea sa distinctiva si abordarea controversata a terapiei,
Bandler demonstreaza ca orice individ isi poate remodela ih mod
constructiv comportamentul subconstient, cu rezultate durabile si un
impact profund asupra vietii.

Pentru a Tnvata un lucru nou este nevoie sa accesam o anumita stare
de transa sau de constiinta modificata. Hipnoza faciliteaza acest proces
si, In plus, ne ajuta sa minimalizam si chiar sa anulam impactul expe-
rientelor din trecut, pentru ca apoi sa ne putem crea in locul lor trairi
pozitive si constructive. in stare de trans3 descoperim optiuni noi si ne
familiarizam rapid cu ele, dar
si cu lucruri necunoscute pe
care vrem sa le invatam, asa
ncat lucrul cu subconstientul
GHIDUL Lu] este cheia oricarei deprin-

deri.
RICHARD BANDLER  [Spa—e

pEnTRU TRANS - pentru TRANS-formare” este
formare un instrument de schimbare

extrem de eficient si la inde-
mana oricui; ofera tehnici
rapide de programare a cre-
ierului cu ajutorul carora fie-
care om poate rezolva orice
problema cu care se confrun-
ta, poate deprinde abilitati
noi si se poate perfectiona.
Cazurile de studiu controver-
sate, dialogurile cu clientii si
exercitiile propuse fac din
aceasta carte o experienta

; antrenantd, indiferent daca
@ FA-T1 VIATA EXTRAORDINARA! suntem familiarizati cu do-
meniul hipnozei sau pur si
simplu ne dorim sa produ-
cem o schimbare pozitiva in
viata noastra.
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