Geoff Ribbens a sustinut conferinte despre comportamentul
organizational in fata studentilor la management, aflati la studii
postdoctorale, dar a oferit si servicii de consultanta si formare.
De curdnd, a devenit trainer de afaceri pentru Oxford Innovation
Ltd. Geoff a inceput s3 fie interesat de comunicarea nonverbala
dupa ce mai multi clienti i-au cerut sa exploreze felul in care
Jlimbajul trupului” le influenta eficienta managementului si,
indirect, succesul in afaceri.

Dr. Richard Thompson este scriitor; om de radio si televiziune
si specialist in comunicare, specializat in stiintele sociale.

[ ste autorul mai multor carti despre gestionarea stresului,
deprinderi de viata si autoasistenta, concentrandu-se pe
resolvarea conflictelor din spatiul public si privat. Interesul
pentru imbajul trupului i-a fost trezit de lucrarile de pionierat
scrise de Geolf Ribbens despre eficienta manageriald atinsa
prin recunoasterea aprofundata a comunicarii nonverbale.
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Succesul in management nu depinde de castig
sau pierdere. Depinde de cum interactionati cu
ceilalti si cum le castigati respectul. Autoritatea
personala se construieste pe incredere, nu pe frica,
si cei mai buni manageri sunt cei care asculta,

nu cei care comanda sau intimideaza. intelegerea
limbajului trupului ne permite sa fim in acord

cu gandurile si sentimentele colegilor, facandu-i
pe ei - si facandu-ne pe noi - mai buni la locul de
munca. Prin imbunatatirea abilitatilor noastre

de comunicare ii incurajam pe ceilalti sa aiba
performante mai bune.

Limbajul nu trebuie sa ia doar forma cuvintelor
ca sa evidentieze o idee sau sa exprime intentia
cuiva. Trupul ,vorbeste” fara sa aiba nevoie

de cuvinte, prin semne si semnale inconstiente

care subliniaza, sugereaza sentimente si exprima
pareri- asemenea semnelor de punctuatie de pe

o pagina. Ne putem insela atunci cand ratam aceste
indicii nerostite. invatarea citirii acestor semne
seamana cu munca unui detectiv: cu cat sunteti

mai buni, cu atat descoperiti-mai repede adevarul.

Astazi veti Tnvata ca abilitatile privind limbajul
trupului nu sunt atat de complicate, ci o combinatie
de bun-simt, observatie exacta, intuitie, reflectie si
practica - si ca acestea dau insemnatate lucrurilor
pe care Tnainte nu le bagati de seama. Nu veti mai
privi niciodata inapoi dupa ce le deprindeti.




Limbajul trupului

Poate va surprinde sa aflati ca, din ceea ce comunicam

fata In fata, mai putin de 10% se transmite prin cuvinte.

Chiar daca e greu de crezut, conform cercetarilor realizate

in domeniul limbajului trupului, tonul vocii reprezinta aproape
40% din intentia noastra, iar postura si gesturile 50%.

Ideea este ca limbajul se ocupa cu exprimarea gandurilor,
a ideilor si a sentimentelor, iar functia lui este facilitarea
comunicarii. Aceasta nu trebuie sa fie facuta sub forma
cuvintelor pentru intelegerea mesajului si a semnificatiei
a ceea ce se transmite.

Limbajul trupului face exact acest lucru. Putem sa
transmitem ceea ce credem, cum ne simtim si ce vrem prin
comunicarea nonverbald, folosind postura corpului, gesturile,
expresia faciald, tonul si timbrul vocii, chiar si sunetele
nonverbale, precum mormaieli sau suspine. Tindem s& nu
punem la indoiald acest limbaj pentru ca avem tendinta s&
il folosim subconstient atunci cand interactionam cu ceilalti.

Sa ne imaginam comunicarea fara limbajul trupului.
Cand scriem, folosim virgule, puncte, semne de exclamare
si de intrebare ca sa marcam pauzele din discurs si sa
indicam tonul vocii. Scrierea fara semne de punctuatie
este acelasi lucru cu vorbirea fara limbajul trupului.
Tntreaga semnificatie si accentul mesajului nostru se pierd,
dupa cum o arata exemplul urmator.

Asa cum diferite semne de pUnctua,tie pot oferi aceluiasi text
intelesuri complet diferite, schimbarile din limbajul trupului
vor afecta sensul general al mesajului pe care il transmitem.
Uneori, fara ca noi sa ne dam seama, tonul vocii, postura

si gesturile pot oferi mesajului nostru un inteles complet
diferit de cel al cuvintelor pe care le folosim.
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Imitare inconstienta

Pe masurd ce cercetarile privind limbajul trupului au avansat,
faptul ca oamenii tind s3 copieze in mod inconstient compor-
tamentul si postura celorlalti a devenit evident. Uneori este
n avantajul lor, alteori in dezavantaj.

aci frazarea este glté. ajungem la: |
‘ ag4 John,




De fapt, imitarea este o modalitate indirecta de confirmare
a limbajului comun cu persoana pe care o evaluati sau

pe care doriti sa o convingeti. In vanzari, a fi constient

de limbajul trupului‘clientului si reflectarea lui in propriul
vostru comportament poate sa fie in avantajul vostru,

cu singura conditie sa nu exagerati.

Slefuirea ulterioard a acestor idei a ajutat la identificarea
unei game largi de atitudini si de sentimente asociate cu
postura. Hotarare, atentie, curiozitate, nedumerire, detasare,
indiferenta, respingere si multumire de sine sunt doar unele
dintre cele mai evidente. Chiar si psihiatrii au recunoscut

Postura de congruenta

ca pot folosi gesturile pacientilor lor si posturile corpului
ca sa distingd sentimentele ,.autentice” si nelinistile lor
.reale” de cele false.

Prezenta discreta,
castig ridicat

Poate sa para surprinzator, dar angajatii din vanzari care
evita deliberat sa para jucatori dominanti tind sa obtina
cele mai bune rezultate.

O prezentare promotionalad de succes depinde de o aparitie
calma, lasandu-i clientului spatiu, folosind gesturi deschise
si prietenoase, mentinand o prezenta discreta. Cei care par
prea defensivi, insistenti sau distanti - mai ales pe teritoriul
clientului - sunt rareori luati in considerare. Cercetarile
in limbajul trupului au aratat ca managementul eficient
nu se bazeaza doar pe cuvinte. i

Altfel, probabil ne-am trimite unii celorlalti doar notite.
Dupa cum stiu cei mai multi dintre noi, interactiunea fata in
fatad este adesea factorul critic cand vine vorba de incheierea
unei afaceri de succes si este esentiala pentru crearea unui
raport potrivit in care se iau deciziile cheie.

v poate spune limbajul




