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BN Nu este greu sa descoperim ,secre-
tul” succesului. Cu cét inv&tdm mai bine arta
construirii relatiilor personale, cu atat calitatea
vietii devine mai buna. —

Am descoperit pentru prima data secretele stabilirii relatiilor
cu semenii nostri in perioada carierei mele ca fotograf in domeniul
modei si publicitatii. Indiferent daca lucram cu un singur mane-
chin pentru o pagina din revista Vogue sau cu 400 de oameni
imbarcati pe o nava de croaziera norvegiana in scopul promovarii
acesteia, am inteles ca arta fotografica nu insemna doar relatia
dintre modele si aparatul de fotografiat, ci stabilirea unei legaturi
armonioase intre mine si oamenii pe care ii fotografiam. In plus, nu
avea nici o importantd daca sedinta foto avea loc in holul hotelului
Ritz din San Francisco sau intr-o cabana diriapanata pe un munte
din Africa: principiile stabilirii rapportului* sunt universale.

Din cate imi amintesc, mi-a fost intotdeauna usor sa ma inteleg
cu oamenii. Este acesta un har? Suntem inzestrati oare cu un talent
nativ care ne ajuta sa ne intelegem cu semenii nostri sau invatam

* (n. red: pentru documentare in privinta Programarii Neuro-Lingvistice consultati
lucrarea NLP - Calea succesului aparuta la Editura Amaltea)
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aceste lucruri pe parcursul vietii? Si dacd reusim sa le invatam, le
putem impartasi celor din jur? M-am hotarat sa aflu raspunsul la
aceste intrebari.

Stiam din experienta mea indelungata (25 de ani) in domeniul
artei fotografice, lucrand pentru reviste din intreaga lume, ca
atitudinea si limbajul trupului sunt extrem de importante in
crearea unei impresii vizuale puternice — reclamele din reviste
au la dispozitie mai putin de doua secunde ca si capteze atentia
cititorului. Stiam, de asemenea, ca limbajul trupului si tonalita-
tile vocii joaca un rol vital in procesul de relaxare a persoanelor
complet straine, determinandu-le sa coopereze. Cel de-al treilea
aspect pe care l-am inteles este faptul ci alegerea anumitor cu-
vinte poate sa stdrneasca interes si actiune in aproape toate
situatiile. Inarmat cu aceste informatii, m-am hotarat sa sondez
si mai mult lucrurile.

De ce ni se pare mai usor sa stabilim relatii cu anumiti oameni
in defavoarea altora? De ce pot sa am o discutie interesanta cu o
persoani pe care abia am cunoscut-o, in timp ce alt individ o
considera pe aceastd persoana plictisitoare sau periculoasa? Se
intampla ceva — fara indoiala — la nivelul subconstientului nostru,
dar despre ce este vorba?

In acest moment al ciutéarii mele am avut sansa sa descopar
primele studii realizate de doctorii Richard Bandler si John
Grinder de la UCLA despre un subiect cu un titlu impresionant:
Programarea Neuro-Lingvistica — pe scurt, NLP. Am descoperit
astfel in cercetarile acestor doctori multe dintre lucrurile pe care
eu le faceam intuitiv ca fotograf, lucruri pe care ei le-au analizat si
le-au clasificat in ,arta si stiinta perfectionarii personale®. Prin
intermediul acestui izvor extraordinar de idei si perspective noi,
ei au scos in evidenta faptul ca oamenii au un ,,simt preferat®.
Daca vom identifica acest simt, vom putea deschide portile ferecate
ale inimii si mintii unei persoane.

Pentru ca paseam acum pe un nou drum, am lisat deoparte
aparatele de fotografiat si mi-am concentrat atentia asupra
mecanismului interior al oamenilor, dar si asupra infatisarii lor
exterioare. Am studiat cativa ani alaturi de doctorul Bandler la
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Londra si New York si am obtinut diploma de doctor in NLP. Am
analizat Modelele de Limbaj Irezistibil in Statele Unite, Canada si
Anglia si am studiat toate materialele referitoare la rolul creierului
in procesul de construire a relatiilor. Am lucrat cu actori de teatru,
in special cu cei de comedie, cu profesori de teatru din America,
dar si cu oratori din Africa pentru a transforma exercitiile de im-
provizatie in exercitii menite sa perfectioneze arta conversatiei.

De atunci, am ajuns sa organizez seminarii si s tin discursuri
pretutindeni in lume, avand prilejul sa lucrez cu tot felul de grupuri
si indivizi — de la echipe de vanzari la profesori, de la liderii unor
institutii prestigioase, care credeau ca stiu totul, la copii atat de
timizi incat oamenii ii considerau idioti. Si un lucru a devenit
cert: construirea relatiilor personale in 90 de secunde este o arta
pe care o putem impartasi oricui intr-un mod firesc.

Mi s-a spus de nenumarate ori: , Nick, activitatea ta este ului-
toare. De ce nu o asterni pe hartie?”“ Ei bine, am ascultat sfatul
si am trecut la fapte. Acesta este rezultatul.

N.B.
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Abilitatea
de a stabili relatii

tabilirea relatiilor ne ofera recompense
inimaginabile. Indiferent daca este vorba de
obtinerea slujbei visate, de acordarea unei promoviri,
de semnarea unui contract de vanzare, de ,cucerirea“ unui par-
tener nou, de captivarea unui public sau de trecerea unui test la
care ne-au supus viitoarele rude, daca oamenii ne plac, procesul
de stabilire a relatiilor vine de la sine. Semenii nostri reprezinta
resursa noastra cea mai de pret. Ei ne dau nastere, ne imbraca, ne
hranesc, ne ofera bani, ne fac si rddem si sa plangem, ne alina
suferinta, ne vindeca, ne investesc banii, ne repara masinile si ne
sunt alaturi in momentele grele. Nu putem trai fara ei. Nu putem
nici macar sa murim fara ei.

Stabileau relatii — asta fiaceau stramosii nostri cu mii de ani in
urma atunci cand se strangeau in jurul focului ca s& manance carne
de mamut sau si planifice ultimele tendinte in moda pieilor de
animale. Asta facem si noi atunci cand organizam intalniri sociale,
turnee de golf, conferinte si sedinte de vanzairi; acest proces ne
scoate in evidenta ritualurile culturale — de la cele serioase la cele
frivole; de la nunti si inmormaéntari la conferinte de promovare a
papusilor Barbie sau la concursuri de mancat spaghete.

Chiar si artistii si poetii cu idei antisociale, care petrec luni intregi
pictand intr-un studio sau compunéand versuri intr-o camaruta,



' 18 | Cum si construiesti relatii personale in 90 de secunde... sau mai putin

spera ca prin creatiile lor sa ajunga la sufletul publicului, sa stabi-
leasca o legatura cu acesta. Iar procesul de stabilire a relatiilor
silasluieste in inima celor trei forte ale civilizatiei noastre demo-
cratice: guvernul, religia si televiziunea. Da, televiziunea. Faptul ca
discutam despre seriale precum Friends sau X-Files cu oameni din
Berlin sau Brisbane ne demonstreaza puterea televziunii de a ne
ajuta sa stabilim relatii peste tot in lume.

Mii de oameni ne influenteaza viata, fie ca este vorba de meteo-
rologul dintr-un studio de televiziune situat intr-un oras invecinat,
de tehnicianul de la o companie de telefonie de peste ocean sau de
o femeie din Tobago care adunia mango pentru salata noastra de
fructe. In fiecare zi, vrand-nevrand, stabilim nenumérate legaturi
cu oameni de pretutindeni.

] Avantajele procesului de relationare

Dezvoltarea si evolutia noastra (dar si evolutia societatii noastre)
sunt rezultatul procesului de relationare cu semenii nostri, fie ca
este vorba de un grup de razboinici porniti la vAnatoare sau de un
grup de colegi care se indreapta spre o pizzerie in zilele de vineri. Ca
specie, avem tendinta instinctiva de a ne intalni si de a alcétui gru-
puri de prieteni, asociatii si comunitati. Fara ele nu putem exista.

B Stabiliti relatii si veti trai mai mult!

Stabilirea relatiilor — aceasta este activitatea pe care materia
noastra cenusie o desfagoara cel mai bine. Preia informatiile de la
simturile noastre si le proceseaza prin intermediul asocierilor.
Creierul se delecteaza cu aceasta activitate si afla foarte multe
lucruri din aceste asocieri. El se dezvolta si se perfectioneaza cand
stabileste conexiuni.

Oamenii procedeazi la fel. S-a dovedit stiintific faptul ca indivi-
zii care stabilesc mereu noi relatii traiesc mai mult. In cartea lor
extraordinara, Keep Your Brain Alive, Lawrence Katz si Manning
Rubin ne ofera fragmente din studiile efectuate de McArthur
Foundation, International Longevity Center din New York si
Universitatea din California de Sud. Aceste studii dovedesc faptul
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ca oamenii care au o viata activa din punct de vedere social si fizic
traiesc mai mult. Asta nu inseamné ca trebuie sa ne ,invartim*
in acelasi cerc de prieteni, ficdnd mereu acelasi lucru. Inseamna
ca trebuie sa ne facem adesea cunostinte noi.

Cand stabilim relatii noi in lumea exterioara, stabilim relatii
si in lumea interioara — in creierul nostru. Acest proces ne mentine
tineri si dinamici. In extraordinara sa carte, Connect, Edward M.
Hallowell face referiri la studiul realizat in tinutul Alameda in
1979 de Dr. Lisa Berkman de la Departamentul de Stiinte Medicale
din cadrul Universitatii Harvard. Dr. Berkman si echipa ei au
studiat — timp de 9 ani — 7.000 de oameni cu varste cuprinse intre
35 si 65 de ani. Studiul lor a scos in evidenta faptul ca oamenii
care nu au legaturi sociale sunt de trei ori mai expusi pericolului
de a se imbolnéavi decat cei care au o retea vasta de cunostinte. Si
acest lucru nu are nici o legatura cu statutul socio-economic sau
viciile practicate — fumatul, consumul de alcool, obezitatea sau
lipsa activitatii fizice.

B Stabiliti relatii si i1 vefi convinge pe oameni sd coopereze!

Oamenii va pot ajuta sa va impliniti dorintele si sperantele.
Indiferent care sunt nazuintele vietii voastre — dragostea, o slujba
de vis sau un bilet la campionatul Rose Bowl, veti avea nevoie de
ajutorul cuiva ca sa va impliniti visul. Daca veti castiga simpatia
oamenilor, ei vor accepta sa va ofere timpul si eforturile lor. Si cu
cat veti stabili un rapport mai bun cu ei, cu atat va veti bucura de
un nivel al cooperarii mult mai ridicat.

B Stabiliti relatii si va veti sim{i in siguranta!

Stabilirea relatiilor este un lucru benefic pentru comunitate.
La urma urmei, o comunitate reprezinta chintesenta relatiilor,
implicand convingeri, realizari, valori si interese reciproce, dar si
o geografie comuna. Roma nu a fost construita intr-o singura zi si
nici orasul Detroit nu a aparut peste noapte. Cu trei mii de ani in
urmai, in Roma de astizi, indo-europenii au stabilit relatii ca sa
poata vana, ca sa poata supravietui si, in general, ca sa aiba grija
unul de altul. Cu trei sute de ani in urmé, un negustor francez
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cauta un loc sigur pentru afacerile sale cu bldnuri de animale; a
inceput sa stabileasca legaturi si asa a luat nastere orasul Detroit.

Simtim o nevoie fizici, primar4, de a fi in compania altor oameni;
0 comunitate presupune avantaje reciproce, de aceea incercim sa
ne aflam mereu in apropierea semenilor nogtri. O comunitate
bazata pe relatii interumane bine consolidate ofera membrilor ei
putere si sigurantd. Cand ne simtim puternici si protejati, ne re-
varsam energia asupra procesului nostru de dezvoltare — pe plan
social, cultural si spiritual.

B Stabiliti relatii st veti avea parte de dragoste!

Un ultim avantaj pe care il obtinem in urma stabilirii relatiilor
se reflecta la nivel emotional. Sistemul nostru nu este un sistem
inchis, auto-reglabil, ci este dependent, disciplinat, incurajat,
modelat, sprijinit si validat de reactiile emotionale pe care le primim
din partea semenilor nostri. Intalnim uneori o persoana care ne
influenteaza sentimentele si ritmurile organismului intr-un mod
atat de placut incat spunem ci am gustat in sfarsit din cupa dulce
a dragostei. Prin limbajul trupului, al gesturilor, expresiilor faciale,
tonalitatilor vocii sau cuvintelor pe care le rostesc, oamenii ne
ajuta sa depasim cu mai multa usurinta greutatile vietii si ne
indulcesc si mai mult clipele frumoase.

Energia emotionala pe care ne-o oferd semenii nostri este la fel
de vitald ca aerul pe care il respiram sau ca méincarea pe care o
consumam. Daca oamenii ne vor priva de contactele emotionale si
fizice (de o imbratisare sau de un zadmbet), ne vom ofili si vom
muri ca si cand nu am fi primit apa sau méancare. Acesta este
motivul pentru care auzim atatea povesti despre copiii din orfeli-
nate, care se imbolnavesc si slabesc subit in ciuda faptului ca sunt
bine hraniti. Oamenii bolnavi de autism isi doresc sa stabileasca
un contact fizic si emotional cu semenii lor, dar nu au parte de
aceasta bucurie, pentru ca lipsa comunicarii cu cei din jur i impie-
dica sa cladeasca acest rapport vital. De cate ori nu vi s-a intAmplat
sa auziti povestea tristd a unui sot sau a unei sotii, care — dupa 50
de ani de casnicie — in ciuda sanatétii bune de care se bucura, moare
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la cateva luni sau poate chiar la cateva saptamani dupa disparitia
partenerului de viatd? Mancarea si adapostul nu sunt suficiente.
Avem nevoie unul de altul si avem nevoie de dragoste.

Fatd in fc:d

Internetul a devenit in ultimul timp instrumentul ideal
pentru stabilirea relatiilor interumane, bazate pe aceleasi
interese sau pasiuni. Si este un lucru adevarat: daca te afli
in cdutarea colectionarilor de ursuleti din Toledo sau a
luptatorilor din Minsk, ce se confruntd intr-un ring plin cu
noroi, Ti vei gdsi pe Internet. Pentru oamenii care sunt fintuiti
in cas& din cauza bolilor sau a infirmitatilor de care suferg,
Internetul este o adevaratd binecuvantare.

Cu toate acestea, nu trebuie sd uitdm cd orele petrecute
in fata unui monitor nu pot inlocui gama atat de variatd de
experiente pe care ni le oferd timpul petrecut in compania
unei alte persoane. Poate cd Internetul v& oferd sansa sa
cunoasteti pe cineva cu care doriti s& aveti o relatie
romanticd, dar acceptati oare sd vd cdsdtoriti cu persoana
respectivé Tnainte de a vé& intélni cu ea de céteva ori?

Trebuie sa va aflati un timp in prezenta unui individ
pentru a putea aduna toate indiciile verbale si non-verbale.
Atmosfera creatd de prezenta fizicd si mentald este la fel de
importantd ca atractia de suprafatd, dacd nu si mai
importantd. De exemplu, care este atmosfera pe care o
creati unul in compania celuilalt?2 Cét de spontani sunteti?
Céat de puternicd este nevoia voastrd de comunicare? Ce
puteti spune despre alte caracteristici precum sinceritatea,
prietenia si dorinta de a-ti oferi ajutorul?

Dacd nu indepliniti doriniele emotionale ale partene-

rului, relatia voastré este sortitd esecului. Aceste lucruri

_> pot fi stabilite numai in timpul unui contact direct,
Y Y5 fata in fats. Numai atunci puteti spune dacd afi
#> stabilit o relatie in adevaratul sens al cuvéntului.




' 22 | Cum sa construiesti relatii personale in 90 de secunde... sau mai putin

B De ce este farmecul personal

un atu pentru oricine?

Daca oamenii te plac, se simt relaxati in compania ta. Ei iti
vor acorda atentia lor neconditionata si isi vor deschide sufletul
in fata ta.

Farmecul personal implicad infatisarea ta exterioara, dar mai
ales sentimentele pe care le trezesti celor din jur. Bona care m-a
crescut si mi-a insuflat pasiunea pentru oameni imi vorbea adesea
despre atitudinea pozitiva. Ma lua la plimbare si ii localizam im-
preuna pe indivizii inzestrati cu o atitudine pozitiva, dar si pe
cei morocanosi. Imi spunea cé ne putem alege intotdeauna dispo-
zitia pe care ne-o dorim si ne distram apoi pe seama persoanelor
morocanoase pentru ca piareau atat de serioase.

Persoanele fermecatoare ne ofera semnale evidente referitoare
la dorinta lor de a fi sociabile; canalele lor de comunicare sunt
mereu deschise. Aceste semnale ne transmit incredere in fortele
proprii, dar si in cei din jur, optimism si sinceritate. Oamenii fer-
mecatori afiseaza un chip prietenos si cald, radiind si daruind bucu-
rie: ,,Sunt pregatiti sa stabileasca relatii. Sunt deschisi pentru
afaceri.“ Sunt binevoitori gi generosi si capteaza atentia semenilor.

| ] 90 de secunde

, Timpul este pretios.“ ,Timpul costd bani.“ ,Nu-mi irosi
timpul!“ Timpul a devenit un ,,produs® extrem de cautat. il oprim,
il clintim din loc, il incetinim sau il acceleram, ii pierdem notiunea
sau il distorsionam; am ajuns chiar si cumpéaram aparate cu
ajutorul carora sa economisim timpul. Cu toate acestea, timpul
este unul dintre putinele lucruri pe care nu le putem opri in loc -
el trece nestingherit.

In zilele de mult apuse, ne ddruiam mai mult respect unii
altora si ne rezervam mai mult timp explorarii semenilor nostri
si descoperirii terenului comun. In iuresul vietii moderne, trebuie
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sa respectam atatea termene limita incAt nu mai avem timp si
invatam sa ne cunoastem. Cautam parteneriate, facem aprecieri,
tragem concluzii si luam decizii — totul in doar cateva secunde si
inainte de a rosti vreun cuvant. E prieten sau dusman? Va fugi
sau va ataca? Este o oportunitate sau o amenintare? Imi este
familiar sau complet necunoscut?

Ne evaluiam unii pe altii instinctiv. Si daca nu ne putem prezenta
intr-un mod rapid si favorabil, exista riscul sa fim ignorati sau
respingi — intr-o maniera politicoasa sau nepoliticoasa.

Cel de-al doilea motiv pentru care trebuie si construim relatii
in 90 de secunde... sau mai putin il constituie puterea de con-
centrare. Incredibil sau nu, un om obignuit isi concentreaza atentia
doar 30 de secunde! Procesul de concentrare a atentiei a fost com-
parat cu incercarea de stdpanire a unui grup de maimute. Atentia
implica ineditul — trebuie intretinutd mereu prin stabilirea unor
relatii, trecand de la un lucru la altul, de la un subiect la altul.
Daca nu-i oferiti ceva incitant si nou, isi pierde puterea de concen-
trare si porneste in cautarea unor subiecte mult mai interesante —
termene limita, fotbal sau pacea mondiala.

I — Cititi acest exercitiu, apoi concen-
trati-vd atentia asupra unui obiect static! Fixati-va
privirea asupra obiectului respectiv timp de 30 de
secunde! Probabil c& dupd 10 secunde — dacd nu
si mai devreme — nu veti mai manifesta nici cel
mai mic interes pentru lucrul acela. E—

In comunicarea directd nu este suficient sa captam atentia
interlocutorului nostru. Trebuie s-o mentinem pana cand {i
transmitem mesajul sau intentia noastra. Ii captam atentia cu
ajutorul farmecului nostru personal, dar o mentinem prin inter-
mediul rapportului armonios pe care il stabilim. Aici intervin
trei factori importanti:

1. prezenta noastra — infatisarea exterioarad si modul in care
ne miscam,;

2. atitudinea - ce spunem, cum o spunem si cat de interesanti
suntem; si
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3. sentimentele pe care le stdrnim interlocutorului nostru.

Cand veti invata cum sa stabiliti relatii rapide si valoroase cu
semenii vostri, relatiile voastre la serviciu si acasa se vor imbuné-
tati considerabil. Veti descoperi bucuria de a aborda oamenii cu
incredere si sinceritate. Dar atentie insa! Noi nu va vom schimba
personalitatea; cartea nu va ofera un nou mod de a fi, un nou stil
de viata. Aceasta nu este o bagheta magica pe care o puteti folosi
pe strada in asa fel incat oamenii sa va invite la masa — trebuie sa
invatati anumite strategii de relationare pe care le veti folosi doar
cand veti avea nevoie.

Stabilirea rapportului in 90 de secunde cu o altd persoana sau
un grup de oameni, la o intalnire sociala sau la o conferinta de
afaceri, i poate intimida pe oameni. M-a uimit intotdeauna faptul
cd nimeni nu ne asigura pregitirea in acest domeniu atat de
important al vietii. Veti afla din paginile acestei carti ca posedati
deja multe dintre capacitatile necesare stabilirii unor relatii
armonioase cu semenii vostri — doar ca nu ati fost niciodata
constienti de ele.



Primele impresii

copul acestei carti este sa scoata in evidenta
cele trei elemente fundamentale ale procesului
de relationare: intalnirea, stabilirea rappor-
tului si comunicarea. Aceste elemente apar rapid si au tendinta
de a se suprapune si de a fuziona.

Misiunea noastra este si le transformam in trei componente
naturale, usor de inteles si de realizat, fiind in acelasi timp placute
si eficiente.

Procesul de relationare debuteaza, fireste, cu intalnirile dintre
oameni. Uneori, intdlnim oameni din pura intAmplare — o femeie
intr-un tren care ne impartaseste pasiunea pentru filmele lui
Bogart. Alteori, 1i alegem pe indivizii pe care dorim si-i cunoas-
tem — o ruda iti prezinta o anumita persoani pentru ci — la fel ca
tine — il iubeste pe Shakespeare si adora vinurile fine si bungee
jumpingul.

Daca intalnirea reprezinta contactul fizic intre doi sau mai
multi oameni, comunicarea este urmatorul pas pe care il facem
din clipa in care suntem constienti de prezenta unei alte persoane.
Si intre aceste doua evenimente — intalnire si comunicare — trebuie
sa stabilim rapportul cu interlocutorul nostru in mai putin de 90
de secunde.



Cum si construiesti relatii personale in 90 de secunde... sau mai putin

. Intalnirea

Daca reusiti sa creati o impresie buna in primele trei sau patru
secunde ale unei intalniri, ii dati de inteles interlocutorului vos-
tru ca sunteti sinceri si demni de incredere, iar oportunitatea de a
merge mai departe si de a stabili rapportul va veni de la sine.

| fntdmpinarea

intémpinarea are loc in primele secunde ale unei intalniri. Ea
presupune cinci parti:

Expunerea — Contactul vizual — Zadmbetul — Salutul - Inclinarea

Aceste cinci actiuni constituie procesul de intampinare.

Expunerea. Prima parte din acest proces presupune expune-
rea atitudinii si a limbajului trupului in fata interlocutorului.
Pentru asta, trebuie sa adoptati o atitudine pozitiva. Este timpul
sa o simtiti si sa fiti constienti de ea.

Limbajul trupului trebuie sa fie si el deschis. Daca ati adoptat
deja o atitudine pozitiva, acest lucru va veni de la sine. Pozitio-
nati-va trupul in aga fel incat inima voastra ,,s4 comunice” direct
cu inima interlocutorului! Nu o acoperiti cu mainile sau cu bra-
tele si — daca este posibil — descheiati-va haina!

Contactul vizual. Cea de-a doua parte din procesul de intam-
pinare implica ochii. Stabiliti primii contactul vizual! Uitati-va
direct in ochii persoanei pe care abia ati intalnit-o! Privirea tre-
buie si va reflecte atitudinea pozitiva. Contactul vizual reprezinta
adevaratul contact — nu uitati asta!

— Obisgnuiti-vé s& va uitati in ochii
interlocutorului vostru! Cand priviti o emisiune
la televizor, observati culoarea ochilor unui
num&r c4t mai mare de persoane si spuneti care
este aceastd culoare! A doua zi, repetati
exercitiul cu fiecare individ pe care 1l intélniti,

privindu-| direct in_ochi! —
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Zambetul. Acesta este in stransa legétura cu contactul vizual.
Zambiti! Daruiti primii un zambet generos! Zambetul trebuie sa
va reflecte atitudinea.

Acum ati captat atentia interlocutorului vostru prin interme-
diul limbajului trupului, contactului vizual si zambetului generos.
Impresia pe care si-o face persoana respectiva la nivelul subcon-
stientului nu este aceea ci se afla in fata unui idiot, care rade
aiurea (desi s-ar putea sa aveti aceasta senzatie), ci in fata unui
individ extraordinar de sincer.

Salutul. Indiferent care este salutul pe care il alegeti — ,,Buna!*,
sau ,Salut!“, ,Ciao!“ — adoptati o tonalitate placuta a vocii si
spuneti-va imediat numele: ,,Buna! Sunt Naomi“. Ca si in cazul
zambetului si a contactului vizual, incercati si va prezentati pri-
mii! In acest moment, care dureazi doar citeva secunde, va aflati
in situatia de a obtine nenumaérate informatii valoroase si gratuite
despre persoana pe care o intalniti — informatii pe care le puteti
folosi mai tarziu in conversatia voastra.

Preluati initiativa! Intindeti méana interlocutorului si — daca
este cazul — rostiti-i numele de cateva ori ca sa vi-l intipariti in
memorie! Nu spuneti: ,,Glenda, Glenda, Glenda, imi pare bine de
cunostintal!“, ci: ,,Glenda. Imi pare bine sa te cunosc, Glenda!“
Asa cum veti vedea in capitolul 7, aceasta introducere va fi urmata
de alte informatii pretioase.

Inclinarea. Ultima parte a acestui proces o constituie miscarea
de inclinare. Aceasta actiune trebuie sa fie aproape imperceptibila,
sugerandu-i interlocutorului interesul si sinceritatea pe care le
manifestati fata de el. Acesta este inceputul procesului de sincroni-
zare cu persoana pe care tocmai ati intalnit-o.

B Strangerea mainii

Strangerile de méana difera de la caz la caz — pot fi aseménatoare
cu strangerea de menghina sau cu o atingere aproape impercep-
tibila. Amandous sunt memorabile — una te ,,scutura® bine de tot,
cea de-a doua este cumplit de timida.

Strangerile de mana, care trebuie sa fie ferme si respectuoase,
sunt insotite adesea de anumite asteptari. Daca veti ignora aceste
asteptari, persoana respectiva se va lupta s inteleaga ce se intampla.





