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INTRODUCERE

i intalnit vreodata pe cineva care pdrea inzestrat de

la natura cu deprinderea de a-i atrage pe altii? Acesti

oameni par binecuvantati cu o intelegere instinctiva
a felului in care reactioneaza ceilalti si a motivelor pentru care
se comportd intr-un anume fel, intr-o asemenea mésurd incat
pot adesea sd prevada ce vor spune sau ce vor simti.

Acestia sunt oameni care stiu cum sd vorbeasca astfel incat
ceilalti sd 1i auda cu adevarat sau oameni care isi dau seama
rapid cand cineva minte sau incearca s {i manipuleze. Uneori
o astfel de persoani poate percepe emotiile altora si le poate
intelege, de asemenea, motivatiile intr-o masurd care depases-
te chiar si perceptia pe care acele persoane o au despre ele.

Poate si pard un fel de superputere. Cum reusesc ei toate
acestea?

Adevirul este cd aceastd abilitate nu constituie in realita-
te ceva mistic, ci o abilitate ca oricare alta, putand fi invitatd
si stipaniti ca atare. In timp ce unii ar putea sd o numeasca
inteligenti emotionald sau simpld constientizare sociald, altii
o vid ca fiind mai degraba aseminitoare cu munca unui psi-
holog clinician sau cu cea a unui psihiatru atunci cand discutd
cu un nou pacient in vederea interndrii. Pe de alta parte, s-ar
putea si percepi aceastd abilitate ca pe ceva ce un agent FBI,
un detectiv particular sau un ofiter de politie poate dezvolta
prin experienta.

in aceastd carte vom analiza indeaproape toate modalita-
tile prin care putem dezvolta in noi insine aceste abilitati, fara
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INTRODUCERE

i intalnit vreodata pe cineva care pirea inzestrat de

la natura cu deprinderea de a-i atrage pe altii? Acesti

oameni par binecuvantati cu o intelegere instinctivd
a felului in care reactioneazi ceilalti si a motivelor pentru care
se comporta intr-un anume fel, intr-o asemenea méasura incat
pot adesea sd prevadi ce vor spune sau ce vor simti.

Acestia sunt oameni care stiu cum sd vorbeascé astfel incat
ceilalti s& 1i auda cu adevérat sau oameni care 1si dau seama
rapid cand cineva minte sau incearcd sd ii manipuleze. Uneori
o astfel de persoana poate percepe emotiile altora si le poate
intelege, de asemenea, motivatiile intr-o mésura care depases-
te chiar si perceptia pe care acele persoane o au despre ele.

Poate si pard un fel de superputere. Cum reusesc ei toate
acestea?

Adevirul este ci aceasti abilitate nu constituie in realita-
te ceva miistic, ci o abilitate ca oricare alta, putand fi invatatd
si stdpanit4 ca atare. In timp ce unii ar putea s o numeasca
inteligentd emotionald sau simpld constientizare sociald, altii
o vad ca fiind mai degrabi asemanatoare cu munca unui psi-
holog clinician sau cu cea a unui psihiatru atunci cand discuta
cu un nou pacient in vederea interndrii. Pe de altd parte, s-ar
putea s percepi aceasta abilitate ca pe ceva ce un agent FBI,
un detectiv particular sau un ofiter de politie poate dezvolta
prin experientd.

In aceastd carte vom analiza indeaproape toate modalita-
tile prin care putem dezvolta in noi insine aceste abilitati, fara



sa mai avem nevoie de vreo diploma in psihologie sau de vreo
experientd acumulati in timp, asa cum o au anchetatorii CIA.

A citi ¢i a analiza oamenii este fard doar si poate o abilitate
valoroasa. Intalnesti si interactionezi constant cu alti oameni
si trebuie sa cooperezi cu ei daci speri sd ai o viatd armoni-
oasd si de succes. Cand stii cum si analizezi rapid si cu acu-
ratete caracterul, comportamentul si intentiile nerostite ale
cuiva, poti comunica mai eficient si, ca sd spunem lucrurilor
pe nume, poti obtine astfel ce doresti.

Poti adapta felul in care comunici pentru a te asigura ca iti
atingi cu adevdrat publicul vizat; poti detecta cand esti inse-
lat sau influentat. De asemenea, ii poti cunoaste mult mai usor
chiar si pe acei oameni care sunt foarte diferiti de tine si care
lucreaza cu valori cu totul si cu totul diferite. Fie ci incerci sa
afli mai multe despre o persoani pe care tocmai ai cunoscut-o,
scotocindu-i prin istoricul ei de social media, fie ci ai un in-
terviu cu un nou angajat sau fie ca incerci sé intelegi daca me-
canicul tdu iti spune adevirul despre masind — a citi oamenii
este o abilitate de nepretuit.

Este o nebunie dacad stai sa te gAndesti cu adeviarat: fieca-
re persoand pe care o intdlnesti este, de fapt, un mister pentru
tine. Cum poti sti cu adevarat ce se petrece in mintea acestor
oameni? Ce gindesc ei, ce simt, ce au de gand si facid? Cum
poti intelege cu adevirat ce inseamnd comportamentul lor, ce
anuime ii motiveaza sa actioneze cum actioneaza si chiar felul
in care ei te vid si te inteleg?

Lumea unei alte persoane este ca o cutie neagri pentru
tine. Nu te poti baza decat pe ce se afli in afara acelei cutii ne-
gre — cuvintele pe care le spune, expresiile faciale si limbajul
corpului, actiunile sale, trecutul nostru comun, aspectul ei fi-
zic, tonul si calitatea vocii, si asa mai departe.

Inainte de a merge mai departe in itinerariul cirtii noas-
tre, meritd si recunosti acest fapt de netagdduit - fiintele
umane sunt organisme complexe, vii si schimbitoare, a ca-
ror experientd interioard se afli in esenta inchisd in interio-
rul lor. Desi unii ar putea afirma contrariul, nimeni nu poate
spune cu certitudine ci stie pe de-a-ntregul cine este cu ade-
varat cealaltd persoana.

Acestea fiind spuse, poti deveni cu sigurantd mai capa-
bil sa citesti semnele ce pot fi observate. , Teoria mintii“ este
termenul pe care il folosesti pentru a descrie abilitatea de a te
gandi la realitatile cognitive si emotionale ale altor perscane.
Este vorba despre dorinta (perfect umani) de a realiza un mo-
del despre gandurile, sentimentele si actiunile altcuiva. Si, ca
orice model, este o simplificare a profunzimii si complexitatii
persoanei reale ce se afld in fata ta. Ca orice model, are limi-
tari si nu explicd intotdeauna perfect realitatea.

Scopul nostru de a invita si ne perfectionam capacitatea
de analizare a oamenilor este de a face cele mai bune presupu-
neri cu putinta.

Ceea ce Inveti sd faci este sd aduni cat mai multe date de
calitate despre o persoanad si sa le analizezi In mod inteligent.
Daca poti introduce aceste mici fragmente de date intr-un mo-
del ferm si riguros al naturii umane (sau in mai multe modele),
rezultatul pe care 1l poti obtine este o intelegere mai profun-
da a omului. In acelasi fel in care un inginer se poate uita la
o masind complicati si poate deduce functionarea si functia
ei initiala, si tu poti invéta sd te uiti la fiinte umane in carne
si oase si sa le analizezi pentru a intelege mai bine ce, de ce si
cum se comporta.

In capitolele care urmeazi vom analiza mai multe mode-
le diferite — acestea nu sunt teorii concurente, ci mai degraba
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moduri diferite de a privi ommul: Cand sunt utilizate impreuné,
dobandim o intelegere noud a oamenilor din jurul nostru.

Ce anume faci cu aceasti intelegere depinde numai si nu-
mai de tine. Ai putea sa o folosesti pentru a promova o atitu-
dine mai bogatd si mai plind de compasiune fata de cei dragi.
Al putea sd 1ti aplici cunostintele dobéndite la locul de mun-
ca sau oriunde trebuie si cooperezi si sd colaborezi cu o mare
varietate de persoane diferite. O poti folosi pentru a deveni
pirinte mai bun sau partener romantic mai bun. O poti fo-
losi pentru a-ti imbunatdti abilitatile de conversatie, pentru
a depista mincinosii sau pe cei care au un plan de a te impaca
eficient cu oamenii in timpul conflictelor. Momentul in care
te intdlnesti cu cineva necunoscut pentru prima data este
momentul in care ai cea mai mare nevoie sd dai dovada de
0 putere de perceptie si de o capacitate de analizd bine puse
la punct. Chiar si cei mai putin inteligenti din punct de vedere
emotional si social pot invita ceva despre alti oameni dacd in-
teractioneaza suficient de mult timp cu acestia. Dar in aceastd
carte ne concentrdm in primul rind pe acele abilititi care iti
permit s strangi informatii cu adevarat utile despre persoane
aproape strdine, de preferintd dupi o singurd conversatie.

Vom patrunde ceva mai adanc in arta de a lua rapid de-
cizii care si fie, de fapt, si precise, vom invita cum sd facem
aprecieri privind personalitatea si valorile oamenilor in func-
tie de discursul, de comportamentul si chiar de bunurile lor
personale, cum si citim limbajul trupului si cum sd detectdm
o minciuni care tocmai ni se spune in fata.

O altd avertizare Tnainte de a intra in subiect: analizarea
si citirea oamenilor inseamnd mult mai mult decét sa ai pur si
simplu anumite banuieli sau reactii emotionale bruste vizavi
de ei. Desi instinctul si intuitia pot juca un rol destul de im-
portant, noi ne concentram aici asupra metodelor si modelelor
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care au dovezi teoretice solide si care cautd sd depaseasca
simpla judecatd ori prejudecatd. La urma urmei, ne dorim, de
fapt, ca analizele noastre sa fie exacte, daci e sa ne fie de vre-
un folos!

cand 1i analizezi pe altii, adopti o abordare metodicd §i
logicd.

Care sunt originile sau cauzele a ceea ce vezi in fata ta, mai
exact care este elementul istoric?

Care sunt mecanismele psihologice, sociale si fiziologice
care sustin comportamentul la care tocmai asisti?

Care este rezultatul sau efectul acestui fenomen ce se des-
fisoard in fata ta? Cu alte cuvinte, cum se manifesta ce vezi
in ansamblu?

Cum este declansat acel comportament la care asisti de
anumite evenimente, de comportamentul celorlalti sau chiar
ca reactie la al tdu?

In capitolele care urmeaza, vom examina modalitdti in-
teligente prin care si iti structurezi analiza rationala, baza-
ta pe date, a oamenilor complecsi si fascinati care iti ies in
cale. S-ar putea s incepi sa apreciezi felul in care acest tip de
analizd fundamenteaza o sumedenie de alte noi competente.
De exemplu, a sti si citesti oamenii imbundtdteste capacitatea
de compasiune, stimuleaza abilitdtile de comunicare, imbu-
nititeste abilititile de negociere, te ajuta sa trasezi limite mai
valide si — ca efect secundar neasteptat - te ajutd sa te intelegi
mai bine pe tine insuti.

De ce probabil gresesti

Multi oameni cred cd sunt ,capabili sd-i inteleagd pe ceilalti®.
Este foarte usor si afirmi cu indrdzneald cd intelegi mo-
tivatiile unei alte persoane, fard sa verifici din cand in cand



12

daca si aidreptate. Din pacate, prejudecata de confirmare este
o explicatie mai probabild - adic4, iti amintesti de toate acele
momente In care evaludrile tale au fost corecte si ignori sau
minimalizezi clipele in care ai gresit in mod evident. Ori asta,
ori, pe de alta parte, pur si simplu nu te intrebi niciodatd daci
ai avut din capul locului dreptate. De cate ori nu ai auzit:
.Credeam cd X era un om asa si pe dincolo, dar dupd ce am
ajuns sd-1 cunosc, mi-am dat seama cd méi inselam complet in
privinta lui?*

Adevarul este cd oamenii sunt de cele mai multe ori cu
mult mai putin capabili de a judeca firea altora decat le pla-
ce sd creadd. Daca citesti aceastd carte, atunci existi sanse sa
stii cd exista cateva lucruri pe care, probabil, ai putea si le in-
veti. Nu stricd niciodata sa incepi un nou demers de la zero.
La urma urmei, nimic nu poate sta in calea invatarii unor teh-
nici cu adevdrat eficiente mai mult decét convingerea ci stii
deja totul si c& nu ai nevoie sd mai inveti nimic!

Avand in vedere aceste lucruri, care sunt obstacolele pe
care trebuie sa le depdsesti pentru a deveni extraordinar in ci-
tirea oamenilor?

In primul rand, cel mai important de retinut este efectul
contextului. Poate ci ai dat vreodat peste un articol online cu
efectul celor ,,5 semne revelatoare ci cineva minte“ si ai mers
mai departe, incercand si vezi daci poti identifica vreunul in
viata reald. Problema este Insd evidentd: persoana in cauza se
uitd in sus si in stinga pentru ¢d spune o minciund sau pur si
simplu pentru ca atentia i-a fost atrasa de ceva de pe acoperis?

La fel, o persoani care are un ,act ratat“ interesant intr-o
conversatie ar putea sd-ti transmitd un secret savuros des-
pre ea insdsi - sau ar putea suferi pur si simplu de o carenté
de somn din cauza careia si fi facut pur si simplu o greseala.
Contextul conteaza.
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In aceeasi ordine de idei, nu poti lua in considerare o sin-

curd declaratie, expresie faciala, comportament sau moment

pentru a trage concluzii definitive cu privire la persoana in
intregul ei. Nu ai ficut deja azi ceva ce, daci ar fi analizat
de altcineva, ar duce la concluzii cu adevirat absurde despre
caracterul tdu? Analiza se poate efectua doar cu date - si nu
cu un singur dat - si se poate derula numai cand esti capabil
sa vezi tendintele dintr-un spectru mai larg.

Acest spectru de tendinte mai larg trebuie, de asemenea,
sa fie situat in contextul cultural din care provine persoana
pe care o analizezi. Unele semne sunt universale, in timp ce
altele pot varia. De exemplu, in majoritatea culturilor esti pri-
vit cu dispret cAnd vorbesti in timp ce tii mainile in buzunare.
Pe de altd parte, contactul vizual poate fi o chestiune delicati.
In America, contactul vizual este in general incurajat, deoa-
rece este considerat un semn de onestitate si de inteligenta.
Cu toate acestea, in alte tari, ca de exemplu Japonia, contac-
tul vizual este descurajat, fiind considerat o dovada a lipsei de
respect. In mod similar, un set de indicii poate insemna un lu-
cru in cultura proprie si cu totul altceva in alta. Initial, poate
fi dificil sa iti amintesti de aceste modele diferite de interpre-
tare, dar pe masura ce vei practica aceasti arta, totul va ince-
pe sd ti se pard cit se poate de firesc.

Daca o persoana face acelasi lucru neobisnuit de cinci ori
in timpul unei scurte conversatii, atunci inseamnaé ca trebuie
sd fii atent la acest aspect. Dacd insd cineva afirma pur si sim-
plu: ,,O cunosc pe aceasta femeie. Este o persoand introverti-
td. Am vdzut-o odatd citind o carte®, nu ai putea spune ci este
tocmai un maestru in deslusirea psihicului uman! Asadar,
meritd sd ne amintim un alt principiu important: in analiza
noastra, noi cdutdm tipare.



Un alt-mod in-care oamenii‘inteligenti pot ajunge la con-
cluzii nu atat de inteligente despre altii il constituie faptul ca
ei nu reusesc sd stabileascd baza de referintd. Este posibil ca ti-
pul din fata ta si aibd un contact vizual des, sa iti zambeasca
frecvent, sa iti facd complimente, chiar sd iti atinga din cand
in cand bratul. Ai putea trage concluzia ca acest tip te place
probabil cu adevirat, pana cand iti dai seama ca se comiporta
exact la fel cu fiecare persoani pe care o intdlneste. De fapt,
el nu iti arata nici un fel de interes care sd depaseasca baza lui
de referinta, astfel incat toate observatiile tale nu duc tocmai
intr-acolo unde ar trebui si ducd in mod normal.

in cele din urmai, existd un lucru de care trebuie sa tii sea-
ma cand studiezi alte persoane, si acest lucru este deseori un
adevarat unghi mort: tu insuti. S-ar putea sa decizi cd cineva
incearca si te insele, dar si nu iei deloc in calcul propria fire
paranoici si precautd, precum si faptul ca ai fost mintit recent
si cd incd nu ai trecut peste asta.

Acest ultim punct poate fi, in mod ironic, adevdrata cheie
in a-i deslusi pe ceilalti — asigurandu-te ca te intelegi pe tine
insuti macar la un nivel minim, inainte de a analiza ce se in-
tampla in exterior. Dacd nu esti constient de felul in care iti
poti proiecta propriile nevoi, frici, presupuneri si prejudecati
asupra celorlalti, observatiile si concluziile tale despre acestia
nu vor avea mare insemnétate. De fapt, asa se prea poate sa
fi descoperit pur si simpiu o modalitate indirectd de a invata
ceva despre tine insuti si despre bagajul emotional pe care 1l
aduci la masa discutiilor.

Haideti sa vedem cateva dintre aceste principii puse in
aplicare.

S& presupunem cia esti la un interviu cu o persoand pe
care compania ta intentioneaza si o angajeze. Ai la dispozitie
doar putin timp pentru a stabili dacd se va integra in echipa.

Observi cd vorbeste destul de repede si ca, din cand in cind, se
poticneste in propriile cuvinte. Ea std pe marginea scaunului,
cu méainile strans impreunate. Ar putea fi o persoand foarte
emotiva si nesigura? Te abtii de la verdicte, stiind ca toata lu-
mea este emotivi la interviuri (adica respecti contextul).

Observi cd aceastd candidatd a mentionat de mai multe ori
ca fostul ei angajator era foarte exigent in privinta timpului,
in vreme ce ea preferd sa lucreze independent si sa isi gestione-
ze singura timpul. Te intrebi daca acest lucru inseamna cid nu
se pricepe prea bine sa primeascd indicatii de la conducere sau
daca este intr-adevar genul mai independent si mai proactiv.
Nu ai nici o baza de referinti, asa ca o intrebi despre perioa-
da universitarad si despre ce anume a studiat. Ea {ti povesteste
despre proiectele ei de cercetare pe care le-a realizat indepen-
dent si despre cat de strans a lucrat cu fostul ei coordonator.
Aceasta iti indica faptul ca poate lucra cu un manager... dacd
tine la acel proiect.

Daci te-ai fi concentrat numai pe emotivitatea ei, nu ai fi
ajuns prea departe. Multi recrutori iti vor spune ca a vorbi de
rau un fost angajator este un semnal de alarmé, dar la inter-
viu tu trebuie sa cauti tipare, nu evenimente izolate. Inclusiv te
poti gandi la faptul ci ea este emotiva din cauza ci tu ii provoci
aceasta stare. S-ar putea sd stii cd, fiind o persoana 1nalti si cu
un fizic dominant, cu o voce grava si cu o expresie grava pe chip,
nu observi femeia in sine, ci asa cum apare in compania ta.

Tinand minte doar cateva principii simple, ne putem asi-
gura ca analiza noastrd este intotdeauna contextuald, bine
cumpanitd si tridimensionald. Este vorba despre a sintetiza
mai degraba informatiile pe care le aveam la iIndemana intr-o
teorie de lucru coerenta decit simpla detectare a catorva ele-
mente de comportament stereotip care si ne duca astfel la
concluzii pripite.
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Problemaobiectivitatii

- Varul tau a fost extrem de supdrat cand ai facut aseara glu-
ma aia despre politica.

- Supdrat? Nu, nu a fost supirat, i s-a parut amuzanti. Imi
amintesc de situatie!

- Da’ de unde! Era incruntat. Am vazut ca era foc si pari pe
tine...

Ai participat vreodata la o conversatie cu un grup de oa-
meni pentru a descoperi mai tarziu ca diferiti membri ai gru-
pului au evaluat cele intamplate intr-un mod cu totul diferit?
Uneori, oamenii sunt intr-un dezacord flagrant cand vine vor-
ba sd spuna daci cineva flirta, dacd se simtea inconfortabil
sau jignit, dacd se simtea stingher sau era nepoliticos. Ai pu-
tea avea impresia cd e ca si cum ai trdi in doud realitati com-
plet separate!

Anumite studii arata ca aproximativ 7% din comunicarea
noastra se bazeaza pe comunicare verbald, in vreme ce 55%
din comunicare se bazeaza pe limbajul corpului. Aceasta in-
seamnd cd ce spun oamenii este deseori cel mai prost indicator
a ceea ce vor s transmita de fapt. Chiar si tonul vocii comuni-
cd in jur de 38% din povestea reald. Acum putem intelege de
ce oamenii pardsesc deseori conversatiile purtate intr-un grup
cu opinii contrastante cu privire la ce s-a intamplat in realitate
in acea discutie - ei folosesc factorii gresiti pentru a-si trage
propriile concluzii. Pentru a intelege conversatia sau dialogul
real, nonverbal, pe care cineva il poartd cu tine, trebuie si iei
in considerare atat indiciile verbale, cat si pe cele nonverbale.

Am vazut deja cd simpla afirmatie ca esti ,,0 persoanad care
se pricepe la oameni® nu este tocmai o dovada ci esti persoana
care se si pricepe cel mai bine la citirea acestora. Dar se pare
ca ar putea exista o modalitate stiintificd de a masura efectiv
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aceasta calitate In oameni. Simon Baron Cohen (da, existi o
legaturd cu actorul Sasha Baron Cohen — sunt veri) a conceput
un test de inteligentd sociald, pe care il si denumeste ca atare.
Testul are treizeci si sase de puncte, un punctaj mai mic de
douazeci si doi fiind observat la persoanele cu autism, in vre-
me ce scorul mediu este undeva pe la doudzeci si sase.

In esentd, testul iti cere si deduci emotiile altor persoane
uitandu-te pur si simplu tn ochii lor, adici testeazd cat de em-
patic esti. Persoana poate cd zadmbeste, dar se simte de fapt
inconfortabil? Cunoasterea modului de a citi emotiile altor
oameni a fost mereu asociatd cu o inteligentd sociali genera-
4 mai mare, asociatd la randul ei cu o mai buni cooperare in
cadrul echipelor, o intelegere empatica si abilititi mai bune de
citire a oamenilor.

Daca esti curios, poti face si singur acest test, pe calcula-
tor, accesand urmatorul link:

http://socialintelligence.labinthewild.org/.

Ti se va cere si te uiti la fotografii care arati doar ochii oa-
menilor si sa alegi din patru emotii pentru a descrie ce crezi
ca simte persoana respectiva. Dar pregiteste-te sa fii surprins
de rezultatele tale ~ sau de cele ale prietenilor si familiei tale.

Desigur, este un test cu defecte si limitéri, ca orice alt test
de acest gen. De exemplu, daci esti un geniu social, dar ai un
vocabular limitat sau daca nu ai o culturd occidentald sau nu
esti vorbitor de limba englezi, rezultatele tale trebuie inter-
pretate cu prudenta. Acest test iti aratd céat de bun poti fi la
a citi oamenii bazandu-te pe foarte putine informatii - adica
pe nimic altceva decat pe o simpla privire in ochii lor.

Dar aceasta nu este decat o piesd din puzzle. Ceea ce ne
spune acest test e ¢ nu toti posedam aceeasi gama de abilitati
sociale si poate cd suntem mai putin priceputi decat am cre-
zut initial. Ceea ce ne araté, la randul siu, ci nu e Intotdeauna



