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Lapitolul
aesturile
care ne tradeazd

Imaginati-va cd stati de vorba cu un vechi coleg de scoala despre
zilele de scoald petrecute impreuna. 1l intrebati daci nu ii e dor
de vremurile acelea. ,Ah, nu“, raspunde el. ,Nu am niciun fel de
regrete. M bucur ca s-a terminat.“ In timp ce vorbeste, isi trece
usor degetul aratdtor pe sub ochiul drept. Nu exista niciun motiv
ca acest gest minuscul sa va atragd atentia si, daca totusi il obser-
vati probabil va imaginati ca indeparta un fir de praf de pe fata.
Dar nu era asa. Gestul era de fapt un indicator comportamental si
arunca o lumina cu totul diferita asupra adevaratelor sentimente
ale prietenului dumneavoastra. Desi acesta afirma ca nu regreta
zilele de scoald, o parte a creierului sdau este de alta parere si co-
manda degetului sa stearga de pe obraz o lacrimd imaginara. Ast-
fel, in timp ce partea constienta a creierului sau spune: ,,Nu regret
nimic“, o alta parte creeazad un indicator comportamental care
spune: ,,De fapt, am regrete!“ Momentan este posibil ca prietenul
dumneavoastra sd realizeze care sunt sentimentele sale adevara-
te, dar este foarte putin probabil ca el sa observe si ce face degetul
sau rebel sau ce spune acest gest despre sentimentele sale.
Prietenul care sterge o lacrima imaginara creeaza un indica-
tor comportamental autonom — un gest care nu are alt scop de-
cat sa indice adevaratele sale sentimente. Deoarece acesti indica-
tori comportamentali autonomi nu sunt intentionati, sunt rareori
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observati de persoanele care ii produc sau de cele care ii vad. Lu-
crurile nu stau neaparat la fel si cu indicatorii comportamentali co-
necsi care sunt legati de o anumita activitate. De exemplu, cand
doua persoane sunt prezentate, faptul ca dau mana nu spune la
fel de mult ca felul in care o fac. Cat de strans apuca mana celui-
lalt, cum isi orienteaza palma, cat entuziasm arata, cat de mult
incearca sa domine, cuvintele pe care le folosesc pentru a se sa-
luta — toate acestea sunt indicatori comportamentali conecsi. In
cadrul ritualului de salut, ei arata cum este fiecare persoana si ce
incearca sa obtina de la celalalt.

Daca un indicator comportamental este o actiune sau modul
in care este realizata aceasta depinde in general de frecventa ac-
tiunii in societate. Sa luam ca exemplu doua societati, una in care
barbatii se salutd de obicei printr-un sdarut pe obraz si alta in care
acest gest este foarte rar. Cand doi barbati se sarutd pe obraz in
prima societate, fac pur si simplu ce face toata lumea. De aceea,
gestul in sine nu aduce prea multe informatii — nu spune nimic
despre relatia lor. Totusi felul in care se sdruta ne poate spune
foarte multe despre relatia lor. In a doua societate situatia tinde
sa fie inversata. Aici, cand doi barbati se saluta printr-un sarut pe
obraz fac un lucru iegit din comun. Aici gestul in sine si mai pu-
tin felul in care este facut transmite informatii despre relatia lor.

INDICATORII COMPORTAMENTALI
IN JOCUL DE POKER

Cuvantul tell (,,indicator comportamental®) vine de la jocul de
poker, unde este folosit referitor la semnalele pe care jucatorii le
transmit in mod neintentionat atunci cand incearca sa ascunda ce
carti au in mana sau strategia folositd in joc. La poker exista douad
aptitudini esentiale — una este capacitatea de a-ti ascunde senti-
mentele, astfel incat ceilalti jucatori sa nu stie dacd partenerul are
0 mana proasta sau o chinta royala. Aceasta se numeste aptitudi-
nea de a pastra o figura implacabila — capacitatea de a nu fi citit
de ceilalti. Cealalta aptitudine esentiala este aceea de a descifra



comportamentul altor persoane — de a deduce ce fel de carti au
prin simpla observare a actiunilor lor si ascultare a mesajelor ver-
bale transmise. In timp ce dumneavoastrd ca jucitor de poker
cautati in comportamentul partenerilor indicii care sa va arate ce
se intampla, ei fac tot posibilul ca sa va induca in eroare. Si situa-
tia inversa este valabild — in timp ce partenerii dumneavoastra de
joc incearca sa descopere ce puneti la cale, dumneavoastra faceti
tot ce puteti pentru a va asigura ca nu furnizati niciun indiciu sau
ca ii puneti pe o pista gresita.

Una dintre modalitdtile prin care un jucator de poker isi poa-
te ameliora jocul este invatand sa recunoasca legaturile dintre
actiunile adversarilor, cdrtile pe care le au in mana si miscdrile
pe care le fac. Poate incepe sa fie mai atent la detalii, de exem-
plu, la modul in care adversarul isi tine cartile, la felul in care il
priveste, in care ii cere carti, la miscdrile mainilor lui, la modul
in care se joaca cu ochelarii — lista de gesturi potential revela-
toare este nesfarsitd. Mike Caro a studiat o viatd intreagd indica-
torii comportamentali din jocul de poker si felul in care se dau
de gol jucatorii, oftand, fredonand o melodie, batand cu dege-
tele in masa, tragand de timp, verificandu-si cartile si incercand
sd construiasca piste false."” Mai multe filme, ca: House of Games
(Casa jocurilor) si Rounders (Asii), au avut scene in care intriga
incepea cu un personaj care descoperea un indiciu la jocul de
poker. De exemplu, in Rounders este o partida demonstrativa de
poker intre Mike, eroul principal (interpretat de Matt Damon),
si Teddy KGB, un gangster rus (interpretat de John Malkovich)
care adora sa desfaca si sa manance prdjituri chinezesti in tim-
pul partidelor. Mike castiga in final partida descoperind ca ru-
sul desfacea prajitura langa ureche, atunci cand avea o mana
buna si in fata ochilor sai, atunci cand incerca o cacialma!

Jucatorii de poker trebuie sa se gandeasca la multe lucruri in
acelasi timp. Pe langa faptul ca trebuie sa decida cum procedeaza
in continuare, acestia incearca constant sa submineze tentativele
adversarului de a le intelege strategia, facand in acelasi timp tot ce
pot pentru a vedea dincolo de mijloacele de aparare ale celorlalti

* A se vedeala ,Note“, incepand cu pagina 291. (N. ed.)
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jucatori. Totul pare foarte complicat, dar in realitate nu este mai
complicat decat majoritatea lucrurilor pe care le facem de fiecare
data cand intrdm in relatie cu o altd persoani. In contactele noas-
tre zilnice, Incercam constant sa proiectam o anumita imagine de-
spre noi, si partenerii nostri procedeaza la fel. In timp ce acestia
incearca sa descopere ce gandim noi cu adevarat, noi facem acelasi
lucru. Sansele noastre de succes ca si cele ale jucatorului de poker
vor depinde intotdeauna de cat de atenti suntem la reactiile celui-
lalt si de capacitatea noastrd de a recunoaste si intelege indicatorii
din comportamentul lor.

DEFINIREA INDICATORILOR COMPORTAMENTALI

Indicatorii comportamentali din viata de zi cu zi au un conti-
nut ridicat de informatie. Felul in care stati cand vorbiti cu cineva,
felul in care va miscati picioarele, mainile, ochii si sprancenele —
spun multe despre gradul de implicare in conversatie si despre
atitudinea fundamentala fata de celdlalt. Toate acestea afecteaza
si modul in care vorbiti cu partenerul si frecventa cu care sunteti
intrerupt. Felul in care va aranjati bratele si picioarele cand va
asezati ofera si el o multitudine de informatii despre dispozitia si
intentiile dumneavoastrd, aratand daca vd simtiti dominant sau
supus, preocupat sau plictisit, implicat sau detasat. Modul in care
zambiti — musgchii faciali pe care ii folositi si viteza cu care ii so-
licitati — arata daca sunteti intr-adevar fericit, daca va prefaceti,
dacd mintiti sau spuneti adevarul, daca sunteti anxios, nefericit,
sigur sau nesigur pe capacitatile dumneavoastra. Si intreruperile
discursului contin foarte multe informatii. Felul in care ezitati in
timp ce vorbiti, felul in care spuneti ,hm* si ,mda“ oferd indica-
tii importante despre starea dumneavoastrd sufleteasca. In timp
ce felul in care va alegeti cuvintele, expresiile pe care le folositi si
modul in care va construiti frazele pot transmite un , mesaj ofi-
cial® celorlalti, optiunile lingvistice pot contine si ,,mesaje deghi-
zate“ care releva intentiile dumneavoastra adevarate.

Un indicator comportamental trebuie sa satisfaca patru
conditii:



e Trebuie sa fie un tip de activitate — o trasatura din aspectul
fizic al unei persoane, o miscare a corpului sau un lucru pe
care l-a spus. In general, indicatorii sunt de doua feluri —
»atribute®, ca inaltimea sau greutatea, si ,actiuni, ca in-
crucisarea bratelor, un zambet sau folosirea unor cuvinte
ori expresii care ne tradeaza.

® Actiunea trebuie sa transmita un lucru care sa nu fie direct
observabil — trebuie sa ne comunice mediul de provenien-
ta sau educatia, gandurile, dispozitia sufleteasca sau inten-
tiile. Deci nu orice actiune este un indicator — numai actiu-
nile care transmit informatii despre o persoand. Desigur,
exista actiuni pe care nu le recunoastem ca indicatori com-
portamentali pentru ca nu am descoperit inca ce spun ele
despre persoana. Acestea sunt indicatori comportamentali
nedescifrati. Cand ajungem sa intelegem care este legatura
lor cu starile launtrice ale altor persoane, se vor adauga si
eilalista de indicatori comportamentali.

® Actiunea trebuie sa fie observatd. Un factor care decide
daca actiunea va fi observata sau nu este dimensiunea ei.
Miscarile largi, expansive ale corpului, de exemplu, au o
probabilitate mai mare de a atrage atentia. Mai ales atunci
cand sunt vizibile mai mult timp. Miscdrile mici, pasage-
re, pe de alta parte, sunt deseori ignorate fie pentru ca nu
sunt mult timp observabile, fie pentru ca sunt eclipsate de
alte actiuni. Desi actiunile largi sunt mai vizibile, nu este
obligatoriu sa fie si observate sau intelese in mod automat.
Cum 1i spunea si Sherlock Holmes doctorului Watson —
putem sd vedem, dar nu intotdeauna si observam.

e Semnificatia actiunii trebuie sd fie recunoscuta. Nu este su-
ficient sa observam ca cineva a adoptat o anumita postura
sau a folosit o expresie faciald neobignuita. Trebuie sa si re-
cunoastem ce ne comunica postura sau expresia respectiva
despre persoana din fata noastra.

Daca studiem evolutia indicatorilor comportamentali vom
descoperi ca unii au tendinta de a se amplifica, iar altii de a se es-
tompa. In domenii ca dominanta si curtarea, unde intre indivizi
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exista un nivel inalt de concurentd, trasdturile care semnifica pu-
terea si forta reproductiva au o tendintd naturald de a se accen-
tua, manifestdrile lor vizibile devenind mai pronuntate si mai
pregnante. Acest lucru poate ajunge uneori la extrem. In lumea
animala, de exemplu, exista macroindicatori ca enormii clesti ro-
sii ai crabului mascul din specia Uca ce depasesc chiar dimensiu-
nea corpului si pe care acesta ii misca amenintator in jurul sau
ori de cate ori vrea sa intimideze alti masculi sau sd impresione-
ze o femela. In societatea noastra exista barbati care ridica greu-
tati si consuma substante care mdresc diametrul muscular pen-
tru a arata mai puternici si femei care se urcd pe masa de operatie
pentru a avea un fund mai mare sau sani mai voluminosi. Cleg-
tii supradimensionati, bicepsii uriasi si sanii masivi sunt toate
niste arme in razboiul din ce in ce mai acerb al dominantei si
atractiei — sunt creati pentru a atrage atentia, pentru a transmite
mesajul, pentru a surclasa adversarii si in final pentru a permi-
te individului accesul la resurse limitate ca hrana, adapostul sau
partenerii sexuali.

MICROINDICATORII

Exista doua situatii in care indicatorii comportamentali
devin mai putin observabili. Atunci cdnd persoana face o in-
cercare deliberata de a pastra secretul si atunci cdnd autorul
dezvidluie fara voia sa adevdratele sale intentii. Prin insdsi na-
tura lor, semnalele secrete sunt adresate numai anumitor indi-
vizi — pentru a ramane secret este esential ca numai anumite
persoane sa inteleaga mesajul, iar pentru restul lumii acesta sa
ramana ascuns. De multe ori se ajunge la acest lucru cu ajuto-
rul unui semnal miniatural care este atasat unei actiuni obis-
nuite ce nu atrage atentia. Cand se afla in prezenta altor per-
soane, indrdgostitii comunicd uneori printr-un cod propriu,
folosind cuvinte speciale sau semnale miniaturale — in acest
fel pot schimba mesaje de iubire fara ca ceilalti sa isi dea sea-
ma. In mod similar, membrii societitilor secrete se recunosc
de multe ori intre ei prin felul in care dau mana — de exemplu,



zgariind palma partenerului sau pozitionand degetele astfel in-
cat celdlalt sa primeasca mesajul fara ca altcineva sa vada ce se
petrece. Detectarea este evitata prin reducerea deliberata a sem-
nalului la minimum. Si ca o masura de protectie suplimentara,
acesta este ascuns intr-o activitate foarte putin susceptibila sa
trezeasca banuieli.

Semnalele miniaturale sunt des intalnite si in situatiile in
care autorul incearca sa ascunda ceea ce gandeste. De exemplu,
cand oamenii mint sau sunt anxiosi, semnalele care ii tradeaza
si le arata adevaratele sentimente sunt deseori extrem de mici si
au o durata foarte scurta. Spre deosebire de semnalele pe care le
schimba intre ei indragostitii sau membrii societdtilor secrete,
aceste microsemnale sunt produse complet neintentionat. Psiho-
logii au identificat un grup special de microsemnale numit , ex-
presii micromomentane® care implica numai zona fetei.? Aces-
tea sunt foarte scurte si apar de obicei doar pentru o optime de
secundd. Cand oamenii descriu o experienta dureroasa afisand
o atitudine curajoasa, nu de putine ori isi tradeaza disconfortul
schimbandu-si putin expresia faciala. O data zambesc dand im-
presia cd experienta nu i-a afectat deloc; in momentul urmator,
fata lor se transforma in cea mai scurta grimasa. Apoi, inainte ca
cineva sa observe ceva, zambetul revine pe chip si orice semn de
disconfort s-a sters.

Caracteristica distinctiva a microsemnalelor faciale este viteza
desfasurarii lor — este ca si cum cineva ar trage perdelele deopar-
te permitand trecatorilor sa arunce o privire in interiorul casei
pentru a le trage imediat la loc. Actiunea se deruleaza atat de ra-
pid, incat oamenii nu observa nici macar cand se dau perdelele la
o parte si cu atat mai putin ce se afla in casd. Exact asa stau lucru-
rile cu microsemnalele. Cand ne ascundem gandurile sau cand in
mintea noastra apare o imagine foarte puternica, uneori aceasta
se vede pe fata sau in miscdrile noastre. Dar imediat ce gandul
rebel a reusit sa se strecoare pe fata noastrd, procesele care ne
controleaza comportamentul intra in actiune, il inlatura si resta-
bilesc expresia doritd. Intre timp totusi, dovada este in vizul tutu-
ror — trebuie numai sa observam microsemnalul si sa fim capabili
sa il interpretam corect.

17
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In principiu, microsemnalele pot apirea in orice zoni din
corp, dar datorita naturii delicate a muschilor faciali, acestea au
cea mai mare probabilitate de aparitie pe fata. Cand apare un mi-
crosemnal pe fatd, indica existenta unei stdri conflictuale — de
obicei intre o stare emotionala pozitiva pe care vrem sa o vada
ceilalti si o stare emotionala negativa pe care incercam sa o ascun-
dem. Cand starea emotionald negativa castigd momentan batalia,
pierdem controlul asupra muschilor faciali si apare microsemna-
lul. In cea mai mare parte a timpului ignoram complet existen-
ta acestui conflict in noi si faptul ca ne ardatam gandurile intime
lumii exterioare. Dar chiar si atunci cand suntem constienti de
emotiile noastre contrarii, tot nu realizam cd microsemnalele fa-
ciale ne dau de gol.

De obicei, microsemnalele indica emotiile pe care am dori
sa le ascundem — ca de exemplu frica, surpriza, tristetea si dez-
gustul. Existd si momente cand oamenii incearca sa mentind o
expresie serioasa si se strecoara un microsemnal sub forma unui
zambet. Uneori, microsemnalele apar numai pe jumatate de
fatd, alteori sunt vizibile pe toata fata. Pentru ca apar si dispar
atat de rapid, majoritatea microsemnalelor trec neobservate.
Cand oamenii sunt avertizati sa caute microsemnale, probabi-
litatea recunoasterii lor creste, desi unele persoane au perfor-
mante mult mai bune decat altele. Cei care se pricep sd detecteze
microsemnalele sunt de obicei mai interesati de semenii lor si se
pricep mai bine sa identifice minciuna. Totusi, oricine se poate
antrena sd fie mai sensibil la microsemnale.

INDICATORI MASCATI

Unele dintre semnalele care ne dau de gol sunt facute timid,
lasand parca impresia cd nu vor sa fie observate — ele functionea-
za tainic, pretinzand a fi altceva decat sunt in realitate. De exem-
plu, gestul involuntar de a-si sterge ochii incearca sa ni se prezinte
ca o tentativa inocenta de a indeparta o impuritate sau un fir de
praf de sub ochi, dar in realitate este un semn nerecunoscut ca
persoana este trista.



Exista multe semnale mascate. De exemplu, cidnd cineva
minte, de multe ori simte nevoia inconstienta de a nu spune
ceva care ar putea sa il tradeze si reactioneaza la acest impuls
atingandu-si buzele sau asezand un deget in asa fel incat sa
pazeasca gura. Acestea sunt gesturi inconstiente de autocen-
zurare, ele ar fi foarte usor de remarcat daca nu s-ar putea de-
ghiza luand forma altor actiuni. Prin urmare, cand vedem ca
oamenii isi ating buzele, ne gandim automat ca le curdtd de
ceva, iar cand vedem cd pun un deget in fata lor, presupunem
pur si simplu ca mediteazd sau sunt atenti. Nu recunoastem
aceste actiuni ca indicatori comportamentali pentru ca ele au
reusit sa treaca drept altceva.

Acelasi lucru se intampla si cand oamenii se bat unii pe al-
tii pe spate. Daca urmariti doud persoane care se imbratisea-
za, veti vedea ca se bat pe spate. Pentru cei care observa scena,
pentru cel care este batut pe spate si chiar si pentru autorul
gestului, acesta pare un semn de afectiune. Dar nu este — de
fapt este un semnal care indica dorinta de a iesi din imbrati-
sare! Desi nu realizeaza, intotdeauna in momentul cand sunt
batuti pe spate, oamenii reactioneaza punand capdt imbrati-
sarii. Desi persoana care este batuta pe spate a primit tainic
semnalul de a pune capat imbratisarii, nu exista niciun senti-
ment de respingere. Tocmai pentru ca semnalul de incheiere
opereaza pe ascuns trecand drept un gest de afectiune cand,
de fapt, este o comanda.

INDICATORI AUTENTICI

Indicatorii autentici arata ce se intampla in realitate in mintea
oamenilor. Ei reveleaza deseori lucruri pe care autorul nu ar dori
sd le stie ceilalti despre el si pe care in unele cazuri incearca deli-
berat sa le ascunda de altii. Totusi existd actiuni care vor sa treaca
drept indicatori comportamentali fara sd fie, actiuni care pretind
ca tradeazd adevaratele intentii ale persoanei, fara sd fie de fapt
asa. Acestea nu sunt ,semnale” reale — sunt semnale false. Exista
o serie de diferente intre indicatorii comportamentali autentici
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si cei falgi. In primul rand, indicatorii care apar fira intentie tind
sd fie autentici. Inrosirea fetei, transpiratia, dilatarea pupilei, de
exemplu, se afla in afara controlului constient. Astfel persoana
nu poate juca teatru — nu putem determina obrajii sa se inroseas-
cd, asa cum nu ne putem comanda sa transpiram si nu ne putem
face pupilele sa se dilate la ordin. Prin urmare, cand fata cuiva se
inroseste putem fi siguri ca are un sentiment de jena, iar cand ve-
dem pe cineva transpirand putem fi siguri ca 1i este cald sau este
tulburat de ceva, sau si una si alta. La fel, caind vedem pupilele cui-
va dilatdndu-se, putem presupune ca a scazut intensitatea luminii
din jur sau cd persoana trdaieste o emotie puternica.

Desi inrosgirea, transpiratia si dilatarea pupilei se afld toate in
afara controlului constient, exista totusi diferente intre ele. De
exemplu, cand rosim suntem perfect constienti ca si ceilalti ne pot
vedea jena si ca nu putem face nimic pentru a schimba acest lucru.
De asemenea, i oamenii care vad ca suntem jenati sunt perfect
congstienti ca trag aceasta concluzie din cauza ca ne-am inrosit la
fata. Totusi, lucrurile stau cu totul altfel cu dilatarea pupilei. Cand
pupilele noastre se dilatd, nu sesizam catusi de putin informatiile
pe care le oferim celor din jur despre starea noastra emotionald. La
fel de interesant este ca persoanele care ne vad si recunosc trairea
noastra emotionald intensa nu stiu cum au ajuns la aceasta con-
cluzie — stiu ca fata noastrd are ceva atrdgator, dar nu pot identi-
fica lucrul respectiv.? Cu alte cuvinte, cand pupilele noastre se di-
latd credm un indicator comportamental autentic, fira si stim. In
acelasi timp, ceilalti reactioneaza la acest semnal fara sa stie de ce.

Indicatorii autentici apar de multe ori in situatiile in care oa-
menii vor sd inducad in eroare — cand incearca sa para mai domi-
nanti sau mai curajosi, mai siguri pe ei decat sunt in realitate,
cand mint, cand incearca sa-si ascunda anxietatea sau adevaratele
intentii. Impostorii, escrocii profesionisti, mincinosii experti sau
psihopatii reusesc de multe ori sd joace un rol convingator, cu
un minim de semne tradatoare involuntare. Totusi cei mai multi
oameni sunt putin incurcati cand trebuie sa induca pe cineva in
eroare $i acesta este momentul cadnd sunt tradati de semnalele
emise de corpul lor. Presiunea incercdrii de a mentine un com-
portament convingator este prea mare pentru ei — in jocul lor



