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PREFAºÅ

Am descoperit pentru prima datå secretele stabilirii rela¡iilor
cu semenii no¿tri în perioada carierei mele ca fotograf în domeniul
modei ¿i publicitå¡ii. Indiferent dacå lucram cu un singur mane-
chin pentru o paginå din revista Vogue sau cu 400 de oameni
îmbarca¡i pe o navå de croazierå norvegianå în scopul promovårii
acesteia, am în¡eles cå arta fotograficå nu însemna doar rela¡ia
dintre modele ¿i aparatul de fotografiat, ci stabilirea unei legåturi
armonioase între mine ¿i oamenii pe care îi fotografiam. În plus, nu
avea nici o importan¡å dacå ¿edin¡a foto avea loc în holul hotelului
Ritz din San Francisco sau într-o cabanå dåråpånatå pe un munte
din Africa: principiile stabilirii rapportului* sunt universale.

Din câte îmi amintesc, mi-a fost întotdeauna u¿or så må în¡eleg
cu oamenii. Este acesta un har? Suntem înzestra¡i oare cu un talent
nativ care ne ajutå så ne în¡elegem cu semenii no¿tri sau învå¡åm

Nu este greu så descoperim „secre-
tul“ succesului. Cu cât învå¡åm mai bine arta
construirii rela¡iilor personale, cu atât calitatea
vie¡ii devine mai bunå.

* (n. red: pentru documentare în privin¡a Programårii Neuro-Lingvistice consulta¡i
lucrarea NLP – Calea succesului apårutå la Editura Amaltea)
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aceste lucruri pe parcursul vie¡ii? ªi dacå reu¿im så le învå¡åm, le
putem împårtå¿i celor din jur? M-am hotårât så aflu råspunsul la
aceste întrebåri.

ªtiam din experien¡a mea îndelungatå (25 de ani) în domeniul
artei fotografice, lucrând pentru reviste din întreaga lume, cå
atitudinea ¿i limbajul trupului sunt extrem de importante în
crearea unei impresii vizuale puternice – reclamele din reviste
au la dispozi¡ie mai pu¡in de douå secunde ca så capteze aten¡ia
cititorului. ªtiam, de asemenea, cå limbajul trupului ¿i tonalitå-
¡ile vocii joacå un rol vital în procesul de relaxare a persoanelor
complet stråine, determinându-le så coopereze. Cel de-al treilea
aspect pe care l-am în¡eles este faptul cå alegerea anumitor cu-
vinte poate så stârneascå interes ¿i ac¡iune în aproape toate
situa¡iile. Înarmat cu aceste informa¡ii, m-am hotårât så sondez
¿i mai mult lucrurile.

De ce ni se pare mai u¿or så stabilim rela¡ii cu anumi¡i oameni
în defavoarea altora? De ce pot så am o discu¡ie interesantå cu o
persoanå pe care abia am cunoscut-o, în timp ce alt individ o
considerå pe aceastå persoanå plictisitoare sau periculoaså? Se
întâmplå ceva – fårå îndoialå – la nivelul subcon¿tientului nostru,
dar despre ce este vorba?

În acest moment al cåutårii mele am avut ¿ansa så descopår
primele studii realizate de doctorii Richard Bandler ¿i John
Grinder de la UCLA despre un subiect cu un titlu impresionant:
Programarea Neuro-Lingvisticå – pe scurt, NLP. Am descoperit
astfel în cercetårile acestor doctori multe dintre lucrurile pe care
eu le fåceam intuitiv ca fotograf, lucruri pe care ei le-au analizat ¿i
le-au clasificat în „arta ¿i ¿tiin¡a perfec¡ionårii personale“. Prin
intermediul acestui izvor extraordinar de idei ¿i perspective noi,
ei au scos în eviden¡å faptul cå oamenii au un „sim¡ preferat“.
Dacå vom identifica acest sim¡, vom putea deschide por¡ile ferecate
ale inimii ¿i min¡ii unei persoane.

Pentru cå på¿eam acum pe un nou drum, am låsat deoparte
aparatele de fotografiat ¿i mi-am concentrat aten¡ia asupra
mecanismului interior al oamenilor, dar ¿i asupra înfå¡i¿årii lor
exterioare. Am studiat câ¡iva ani alåturi de doctorul Bandler la
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Londra ¿i New York ¿i am ob¡inut diploma de doctor în NLP. Am
analizat Modelele de Limbaj Irezistibil în Statele Unite, Canada ¿i
Anglia ¿i am studiat toate materialele referitoare la rolul creierului
în procesul de construire a rela¡iilor. Am lucrat cu actori de teatru,
în special cu cei de comedie, cu profesori de teatru din America,
dar ¿i cu oratori din Africa pentru a transforma exerci¡iile de im-
proviza¡ie în exerci¡ii menite så perfec¡ioneze arta conversa¡iei.

De atunci, am ajuns så organizez seminarii ¿i så ¡in discursuri
pretutindeni în lume, având prilejul så lucrez cu tot felul de grupuri
¿i indivizi – de la echipe de vânzåri la profesori, de la liderii unor
institu¡ii prestigioase, care credeau cå ¿tiu totul, la copii atât de
timizi încât oamenii îi considerau idio¡i. ªi un lucru a devenit
cert: construirea rela¡iilor personale în 90 de secunde este o artå
pe care o putem împårtå¿i oricui într-un mod firesc.

Mi s-a spus de nenumårate ori: „Nick, activitatea ta este ului-
toare. De ce nu o a¿terni pe hârtie?“ Ei bine, am ascultat sfatul
¿i am trecut la fapte. Acesta este rezultatul.

N.B.



PRIMA PARTE



Abilitatea
de a stabili rela¡ii

S tabilirea rela¡iilor ne oferå recompense
inimaginabile. Indiferent dacå este vorba de
ob¡inerea slujbei visate, de acordarea unei promovåri,

de semnarea unui contract de vânzare, de „cucerirea“ unui par-
tener nou, de captivarea unui public sau de trecerea unui test la
care ne-au supus viitoarele rude, dacå oamenii ne plac, procesul
de stabilire a rela¡iilor vine de la sine. Semenii no¿tri reprezintå
resursa noastrå cea mai de pre¡. Ei ne dau na¿tere, ne îmbracå, ne
hrånesc, ne oferå bani, ne fac så râdem ¿i så plângem, ne alinå
suferin¡a, ne vindecå, ne investesc banii, ne reparå ma¿inile ¿i ne
sunt alåturi în momentele grele. Nu putem tråi fårå ei. Nu putem
nici måcar så murim fårå ei.

Stabileau rela¡ii – asta fåceau stråmo¿ii no¿tri cu mii de ani în
urmå atunci când se strângeau în jurul focului ca så månânce carne
de mamut sau så planifice ultimele tendin¡e în moda pieilor de
animale. Asta facem ¿i noi atunci când organizåm întâlniri sociale,
turnee de golf, conferin¡e ¿i ¿edin¡e de vânzåri; acest proces ne
scoate în eviden¡å ritualurile culturale – de la cele serioase la cele
frivole; de la nun¡i ¿i înmormântåri la conferin¡e de promovare a
påpu¿ilor Barbie sau la concursuri de mâncat spaghete.

Chiar ¿i arti¿tii ¿i poe¡ii cu idei antisociale, care petrec luni întregi
pictând într-un studio sau compunând versuri într-o cåmåru¡å,
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sperå ca prin crea¡iile lor så ajungå la sufletul publicului, så stabi-
leascå o legåturå cu acesta. Iar procesul de stabilire a rela¡iilor
sålå¿luie¿te în inima celor trei for¡e ale civiliza¡iei noastre demo-
cratice: guvernul, religia ¿i televiziunea. Da, televiziunea. Faptul cå
discutåm despre seriale precum Friends sau X-Files  cu oameni din
Berlin sau Brisbane ne demonstreazå puterea televziunii de a ne
ajuta så stabilim rela¡ii peste tot în lume.

Mii de oameni ne influen¡eazå via¡a, fie cå este vorba de meteo-
rologul dintr-un studio de televiziune situat într-un ora¿ învecinat,
de tehnicianul de la o companie de telefonie de peste ocean sau de
o femeie din Tobago care adunå mango pentru salata noastrå de
fructe. În fiecare zi, vrând-nevrând, stabilim nenumårate legåturi
cu oameni de pretutindeni.

Avantajele procesului de rela¡ionareAvantajele procesului de rela¡ionareAvantajele procesului de rela¡ionareAvantajele procesului de rela¡ionareAvantajele procesului de rela¡ionare

Dezvoltarea ¿i evolu¡ia noastrå (dar ¿i evolu¡ia societå¡ii noastre)
sunt rezultatul procesului de rela¡ionare cu semenii no¿tri, fie cå
este vorba de un grup de råzboinici porni¡i la vânåtoare sau de un
grup de colegi care se îndreaptå spre o pizzerie în zilele de vineri. Ca
specie, avem tendin¡a instinctivå de a ne întâlni ¿i de a alcåtui gru-
puri de prieteni, asocia¡ii ¿i comunitå¡i. Fårå ele nu putem exista.

Stabili¡i rela¡ii ¿i ve¡i tråi mai mult!

Stabilirea rela¡iilor – aceasta este activitatea pe care materia
noastrå cenu¿ie o desfå¿oarå cel mai bine. Preia informa¡iile de la
sim¡urile noastre ¿i le proceseazå prin intermediul asocierilor.
Creierul se delecteazå cu aceastå activitate ¿i aflå foarte multe
lucruri din aceste asocieri. El se dezvoltå ¿i se perfec¡ioneazå când
stabile¿te conexiuni.

Oamenii procedeazå la fel. S-a dovedit ¿tiin¡ific faptul cå indivi-
zii care stabilesc mereu noi rela¡ii tråiesc mai mult. În cartea lor
extraordinarå, Keep Your Brain Alive, Lawrence Katz ¿i Manning
Rubin ne oferå fragmente din studiile efectuate de McArthur
Foundation, International Longevity Center din New York ¿i
Universitatea din California de Sud. Aceste studii dovedesc faptul
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cå oamenii care au o via¡å activå din punct de vedere social ¿i fizic
tråiesc mai mult. Asta nu înseamnå cå trebuie så ne „învârtim“
în acela¿i cerc de prieteni, fåcând mereu acela¿i lucru. Înseamnå
cå trebuie så ne facem adesea cuno¿tin¡e noi.

Când stabilim rela¡ii noi în lumea exterioarå, stabilim rela¡ii
¿i în lumea interioarå – în creierul nostru. Acest proces ne men¡ine
tineri ¿i dinamici. În extraordinara sa carte, Connect, Edward M.
Hallowell face referiri la studiul realizat în ¡inutul Alameda în
1979 de Dr. Lisa Berkman de la Departamentul de ªtiin¡e Medicale
din cadrul Universitå¡ii Harvard. Dr. Berkman ¿i echipa ei au
studiat – timp de 9 ani – 7.000 de oameni cu vârste cuprinse între
35 ¿i 65 de ani. Studiul lor a scos în eviden¡å faptul cå oamenii
care nu au legåturi sociale sunt de trei ori mai expu¿i pericolului
de a se îmbolnåvi decât cei care au o re¡ea vastå de cuno¿tin¡e. ªi
acest lucru nu are nici o legåturå cu statutul socio-economic sau
viciile practicate – fumatul, consumul de alcool, obezitatea sau
lipsa activitå¡ii fizice.

Stabili¡i rela¡ii ¿i îi ve¡i convinge pe oameni så coopereze!

Oamenii vå pot ajuta så vå împlini¡i dorin¡ele ¿i speran¡ele.
Indiferent care sunt nåzuin¡ele vie¡ii voastre – dragostea, o slujbå
de vis sau un bilet la campionatul Rose Bowl, ve¡i avea nevoie de
ajutorul cuiva ca så vå împlini¡i visul. Dacå ve¡i câ¿tiga simpatia
oamenilor, ei vor accepta så vå ofere timpul ¿i eforturile lor. ªi cu
cât ve¡i stabili un rapport mai bun cu ei, cu atât vå ve¡i bucura de
un nivel al cooperårii mult mai ridicat.

Stabili¡i rela¡ii ¿i vå ve¡i sim¡i în siguran¡å!

Stabilirea rela¡iilor este un lucru benefic pentru comunitate.
La urma urmei, o comunitate reprezintå chintesen¡a rela¡iilor,
implicând convingeri, realizåri, valori ¿i interese reciproce, dar ¿i
o geografie comunå. Roma nu a fost construitå într-o singurå zi ¿i
nici ora¿ul Detroit nu a apårut peste noapte. Cu trei mii de ani în
urmå, în Roma de aståzi, indo-europenii au stabilit rela¡ii ca så
poatå vâna, ca så poatå supravie¡ui ¿i, în general, ca så aibå grijå
unul de altul. Cu trei sute de ani în urmå, un negustor francez
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cåuta un loc sigur pentru afacerile sale cu blånuri de animale; a
început så stabileascå legåturi ¿i a¿a a luat na¿tere ora¿ul Detroit.

Sim¡im o nevoie fizicå, primarå, de a fi în compania altor oameni;
o comunitate presupune avantaje reciproce, de aceea încercåm så
ne aflåm mereu în apropierea semenilor no¿tri. O comunitate
bazatå pe rela¡ii interumane bine consolidate oferå membrilor ei
putere ¿i siguran¡å. Când ne sim¡im puternici ¿i proteja¡i, ne re-
vårsåm energia asupra procesului nostru de dezvoltare – pe plan
social, cultural ¿i spiritual.

Stabili¡i rela¡ii ¿i ve¡i avea parte de dragoste!

Un ultim avantaj pe care îl ob¡inem în urma stabilirii rela¡iilor
se reflectå la nivel emo¡ional. Sistemul nostru nu este un sistem
închis, auto-reglabil, ci este dependent, disciplinat, încurajat,
modelat, sprijinit ¿i validat de reac¡iile emo¡ionale pe care le primim
din partea semenilor no¿tri. Întâlnim uneori o persoanå care ne
influen¡eazå sentimentele ¿i ritmurile organismului într-un mod
atât de plåcut încât spunem cå am gustat în sfâr¿it din cupa dulce
a dragostei. Prin limbajul trupului, al gesturilor, expresiilor faciale,
tonalitå¡ilor vocii sau cuvintelor pe care le rostesc, oamenii ne
ajutå så depå¿im cu mai multå u¿urin¡å greutå¡ile vie¡ii ¿i ne
îndulcesc ¿i mai mult clipele frumoase.

Energia emo¡ionalå pe care ne-o oferå semenii no¿tri este la fel
de vitalå ca aerul pe care îl respiråm sau ca mâncarea pe care o
consumåm. Dacå oamenii ne vor priva de contactele emo¡ionale ¿i
fizice (de o îmbrå¡i¿are sau de un zâmbet), ne vom ofili ¿i vom
muri ca ¿i când nu am fi primit apå sau mâncare. Acesta este
motivul pentru care auzim atâtea pove¿ti despre copiii din orfeli-
nate, care se îmbolnåvesc ¿i slåbesc subit în ciuda faptului cå sunt
bine hråni¡i. Oamenii bolnavi de autism î¿i doresc så stabileascå
un contact fizic ¿i emo¡ional cu semenii lor, dar nu au parte de
aceastå bucurie, pentru cå lipsa comunicårii cu cei din jur îi împie-
dicå så clådeascå acest rapport vital. De câte ori nu vi s-a întâmplat
så auzi¡i povestea tristå a unui so¡ sau a unei so¡ii, care – dupå 50
de ani de cåsnicie – în ciuda sånåtå¡ii bune de care se bucurå, moare
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la câteva luni sau poate chiar la câteva såptåmâni dupå dispari¡ia
partenerului de via¡å? Mâncarea ¿i adåpostul nu sunt suficiente.
Avem nevoie unul de altul ¿i avem nevoie de dragoste.

Fa¡å în fa¡åFa¡å în fa¡åFa¡å în fa¡åFa¡å în fa¡åFa¡å în fa¡å

Internetul a devenit în ultimul timp instrumentul ideal
pentru stabilirea rela¡iilor interumane, bazate pe acelea¿i
interese sau pasiuni. ªi este un lucru adevårat: dacå te afli
în cåutarea colec¡ionarilor de ursule¡i din Toledo sau a
luptåtorilor din Minsk, ce se confruntå într-un ring plin cu
noroi, îi vei gåsi pe Internet. Pentru oamenii care sunt ¡intui¡i
în caså din cauza bolilor sau a infirmitå¡ilor de care suferå,
Internetul este o adevåratå binecuvântare.

Cu toate acestea, nu trebuie så uitåm cå orele petrecute
în fa¡a unui monitor nu pot înlocui gama atât de variatå de
experien¡e pe care ni le oferå timpul petrecut în compania
unei alte persoane. Poate cå Internetul vå oferå ¿ansa så
cunoa¿te¡i pe cineva cu care dori¡i så ave¡i o rela¡ie
romanticå, dar accepta¡i oare så vå cåsåtori¡i cu persoana
respectivå înainte de a vå întâlni cu ea de câteva ori?

Trebuie så vå afla¡i un timp în prezen¡a unui individ
pentru a putea aduna toate indiciile verbale ¿i non-verbale.
Atmosfera creatå de prezen¡a fizicå ¿i mentalå este la fel de
importantå ca atrac¡ia de suprafa¡å, dacå nu ¿i mai
importantå. De exemplu, care este atmosfera pe care o
crea¡i unul în compania celuilalt? Cât de spontani sunte¡i?
Cât de puternicå este nevoia voastrå de comunicare? Ce
pute¡i spune despre alte caracteristici precum sinceritatea,
prietenia ¿i dorin¡a de a-¡i oferi ajutorul?

Dacå nu îndeplini¡i dorin¡ele emo¡ionale ale partene-
rului, rela¡ia voastrå este sortitå e¿ecului. Aceste lucruri

pot fi stabilite numai în timpul unui contact direct,
fa¡å în fa¡å. Numai atunci pute¡i spune dacå a¡i

stabilit o rela¡ie în adevåratul sens al cuvântului.
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De ce este farmecul personalDe ce este farmecul personalDe ce este farmecul personalDe ce este farmecul personalDe ce este farmecul personal
un atu pentru oricine?un atu pentru oricine?un atu pentru oricine?un atu pentru oricine?un atu pentru oricine?

Dacå oamenii te plac, se simt relaxa¡i în compania ta. Ei î¡i
vor acorda aten¡ia lor necondi¡ionatå ¿i î¿i vor deschide sufletul
în fa¡a ta.

Farmecul personal implicå înfå¡i¿area ta exterioarå, dar mai
ales sentimentele pe care le treze¿ti celor din jur. Bona care m-a
crescut ¿i mi-a insuflat pasiunea pentru oameni îmi vorbea adesea
despre atitudinea pozitivå. Må lua la plimbare ¿i îi localizam îm-
preunå pe indivizii înzestra¡i cu o atitudine pozitivå, dar ¿i pe
cei morocåno¿i. Îmi spunea cå ne putem alege întotdeauna dispo-
zi¡ia pe care ne-o dorim ¿i ne distram apoi pe seama persoanelor
morocånoase pentru cå påreau atât de serioase.

Persoanele fermecåtoare ne oferå semnale evidente referitoare
la dorin¡a lor de a fi sociabile; canalele lor de comunicare sunt
mereu deschise. Aceste semnale ne transmit încredere în for¡ele
proprii, dar ¿i în cei din jur, optimism ¿i sinceritate. Oamenii fer-
mecåtori afi¿eazå un chip prietenos ¿i cald, radiind ¿i dåruind bucu-
rie: „Sunt pregåti¡i så stabileascå rela¡ii. Sunt deschi¿i pentru
afaceri.“ Sunt binevoitori ¿i genero¿i ¿i capteazå aten¡ia semenilor.

90 de secunde90 de secunde90 de secunde90 de secunde90 de secunde

„Timpul este pre¡ios.“ „Timpul costå bani.“ „Nu-mi irosi
timpul!“ Timpul a devenit un „produs“ extrem de cåutat. Îl oprim,
îl clintim din loc, îl încetinim sau îl acceleråm, îi pierdem no¡iunea
sau îl distorsionåm; am ajuns chiar så cumpåråm aparate cu
ajutorul cårora så economisim timpul. Cu toate acestea, timpul
este unul dintre pu¡inele lucruri pe care nu le putem opri în loc –
el trece nestingherit.

În zilele de mult apuse, ne dåruiam mai mult respect unii
altora ¿i ne rezervam mai mult timp explorårii semenilor no¿tri
¿i descoperirii terenului comun. În iure¿ul vie¡ii moderne, trebuie
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så respectåm atâtea termene limitå încât nu mai avem timp så
învå¡åm så ne cunoa¿tem. Cåutåm parteneriate, facem aprecieri,
tragem concluzii ¿i luåm decizii – totul în doar câteva secunde ¿i
înainte de a rosti vreun cuvânt. E prieten sau du¿man? Va fugi
sau va ataca? Este o oportunitate sau o amenin¡are? Îmi este
familiar sau complet necunoscut?

Ne evaluåm unii pe al¡ii instinctiv. ªi dacå nu ne putem prezenta
într-un mod rapid ¿i favorabil, existå riscul så fim ignora¡i sau
respin¿i – într-o manierå politicoaså sau nepoliticoaså.

Cel de-al doilea motiv pentru care trebuie så construim rela¡ii
în 90 de secunde... sau mai pu¡in îl constituie puterea de con-
centrare. Incredibil sau nu, un om obi¿nuit î¿i concentreazå aten¡ia
doar 30 de secunde! Procesul de concentrare a aten¡iei a fost com-
parat cu încercarea de ståpânire a unui grup de maimu¡e. Aten¡ia
implicå ineditul – trebuie între¡inutå mereu prin stabilirea unor
rela¡ii , trecând de la un lucru la altul, de la un subiect la altul.
Dacå nu-i oferi¡i ceva incitant ¿i nou, î¿i pierde puterea de concen-
trare ¿i porne¿te în cåutarea unor subiecte mult mai interesante –
termene limitå, fotbal sau pacea mondialå.

Citi¡i acest exerci¡iu, apoi concen-
tra¡i-vå aten¡ia asupra unui obiect static! Fixa¡i-vå
privirea asupra obiectului respectiv timp de 30 de
secunde! Probabil cå dupå 10 secunde – dacå nu
¿i mai devreme – nu ve¡i mai manifesta nici cel
mai mic interes pentru lucrul acela.

În comunicarea directå nu este suficient så captåm aten¡ia
interlocutorului nostru. Trebuie s-o men¡inem pânå când îi
transmitem mesajul sau inten¡ia noastrå. Îi captåm aten¡ia cu
ajutorul farmecului nostru personal, dar o men¡inem prin inter-
mediul rapportului armonios pe care îl stabilim. Aici intervin
trei factori importan¡i:

1. prezen¡a noastrå – înfå¡i¿area exterioarå ¿i modul în care
ne mi¿cåm;

2. atitudinea – ce spunem, cum o spunem ¿i cât de interesan¡i
suntem; ¿i
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3. sentimentele pe care le stârnim interlocutorului nostru.

Când ve¡i învå¡a cum så stabili¡i rela¡ii rapide ¿i valoroase cu
semenii vo¿tri, rela¡iile voastre la serviciu ¿i acaså se vor îmbunå-
tå¡i considerabil. Ve¡i descoperi bucuria de a aborda oamenii cu
încredere ¿i sinceritate. Dar aten¡ie înså! Noi nu vå vom schimba
personalitatea; cartea nu vå oferå un nou mod de a fi, un nou stil
de via¡å. Aceasta nu este o baghetå magicå pe care o pute¡i folosi
pe stradå în a¿a fel încât oamenii så vå invite la maså – trebuie så
învå¡a¡i anumite strategii de rela¡ionare pe care le ve¡i folosi doar
când ve¡i avea nevoie.

Stabilirea rapportului în 90 de secunde cu o altå persoanå sau
un grup de oameni, la o întâlnire socialå sau la o conferin¡å de
afaceri, îi poate intimida pe oameni. M-a uimit întotdeauna faptul
cå nimeni nu ne asigurå pregåtirea în acest domeniu atât de
important al vie¡ii. Ve¡i afla din paginile acestei cår¡i cå poseda¡i
deja multe dintre capacitå¡ile necesare stabilirii unor rela¡ii
armonioase cu semenii vo¿tri – doar cå nu a¡i fost niciodatå
con¿tien¡i de ele.



Scopul acestei cår¡i este så scoatå în eviden¡å
cele trei elemente fundamentale ale procesului
de rela¡ionare: întâlnirea, stabilirea rappor-

tului ¿i comunicarea. Aceste elemente apar rapid ¿i au tendin¡a
de a se suprapune ¿i de a fuziona.

Misiunea noastrå este så le transformåm în trei componente
naturale, u¿or de în¡eles ¿i de realizat, fiind în acela¿i timp plåcute
¿i eficiente.

Procesul de rela¡ionare debuteazå, fire¿te, cu întâlnirile dintre
oameni. Uneori, întâlnim oameni din purå întâmplare – o femeie
într-un tren care ne împårtå¿e¿te pasiunea pentru filmele lui
Bogart. Alteori, îi alegem pe indivizii pe care dorim så-i cunoa¿-
tem – o rudå î¡i prezintå o anumitå persoanå pentru cå – la fel ca
tine – îl iube¿te pe Shakespeare ¿i adorå vinurile fine ¿i bungee
jumpingul.

Dacå întâlnirea reprezintå contactul fizic între doi sau mai
mul¡i oameni, comunicarea este urmåtorul pas pe care îl facem
din clipa în care suntem con¿tien¡i de prezen¡a unei alte persoane.
ªi între aceste douå evenimente – întâlnire ¿i comunicare – trebuie
så stabilim rapportul cu interlocutorul nostru în mai pu¡in de 90
de secunde.

Primele impresii
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ÎntâlnireaÎntâlnireaÎntâlnireaÎntâlnireaÎntâlnirea

Dacå reu¿i¡i så crea¡i o impresie bunå în primele trei sau patru
secunde ale unei întâlniri, îi da¡i de în¡eles interlocutorului vos-
tru cå sunte¡i sinceri ¿i demni de încredere, iar oportunitatea de a
merge mai departe ¿i de a stabili rapportul va veni de la sine.

Întâmpinarea

Întâmpinarea are loc în primele secunde ale unei întâlniri. Ea
presupune cinci pår¡i:

Expunerea – Contactul vizual – Zâmbetul – Salutul – Înclinarea
Aceste cinci ac¡iuni constituie procesul de întâmpinare.
Expunerea. Prima parte din acest proces presupune expune-

rea atitudinii ¿i a limbajului trupului în fa¡a interlocutorului.
Pentru asta, trebuie så adopta¡i o atitudine pozitivå. Este timpul
så o sim¡i¡i ¿i så fi¡i con¿tien¡i de ea.

Limbajul trupului trebuie så fie ¿i el deschis. Dacå a¡i adoptat
deja o atitudine pozitivå, acest lucru va veni de la sine. Pozi¡io-
na¡i-vå trupul în a¿a fel încât inima voastrå „så comunice“ direct
cu inima interlocutorului! Nu o acoperi¡i cu mâinile sau cu bra-
¡ele ¿i – dacå este posibil – descheia¡i-vå haina!

Contactul vizual. Cea de-a doua parte din procesul de întâm-
pinare implicå ochii. Stabili¡i primii contactul vizual! Uita¡i-vå
direct în ochii persoanei pe care abia a¡i întâlnit-o! Privirea tre-
buie så vå reflecte atitudinea pozitivå. Contactul vizual reprezintå
adevåratul contact – nu uita¡i asta!

Obi¿nui¡i-vå så vå uita¡i în ochii
interlocutorului vostru! Când privi¡i o emisiune
la televizor, observa¡i culoarea ochilor unui
numår cât mai mare de persoane ¿i spune¡i care
este aceastå culoare! A doua zi, repeta¡i
exerci¡iul cu fiecare individ pe care îl întâlni¡i,
privindu-l direct în ochi!
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Zâmbetul. Acesta este în strânså legåturå cu contactul vizual.
Zâmbi¡i! Dårui¡i primii un zâmbet generos! Zâmbetul trebuie så
vå reflecte atitudinea.

Acum a¡i captat aten¡ia interlocutorului vostru prin interme-
diul limbajului trupului, contactului vizual ¿i zâmbetului generos.
Impresia pe care ¿i-o face persoana respectivå la nivelul subcon-
¿tientului nu este aceea cå se aflå în fa¡a unui idiot, care râde
aiurea (de¿i s-ar putea så ave¡i aceastå senza¡ie), ci în fa¡a unui
individ extraordinar de sincer.

Salutul. Indiferent care este salutul pe care îl alege¡i – „Bunå!“,
sau „Salut!“, „Ciao!“ – adopta¡i o tonalitate plåcutå a vocii ¿i
spune¡i-vå imediat numele: „Bunå! Sunt Naomi“. Ca ¿i în cazul
zâmbetului ¿i a contactului vizual, încerca¡i så vå prezenta¡i pri-
mii! În acest moment, care dureazå doar câteva secunde, vå afla¡i
în situa¡ia de a ob¡ine nenumårate informa¡ii valoroase ¿i gratuite
despre persoana pe care o întâlni¡i – informa¡ii pe care le pute¡i
folosi mai târziu în conversa¡ia voastrå.

Prelua¡i ini¡iativa! Întinde¡i mâna interlocutorului ¿i – dacå
este cazul – rosti¡i-i numele de câteva ori ca så vi-l întipåri¡i în
memorie! Nu spune¡i: „Glenda, Glenda, Glenda, îmi pare bine de
cuno¿tin¡å!“, ci: „Glenda. Îmi pare bine så te cunosc, Glenda!“
A¿a cum ve¡i vedea în capitolul 7, aceastå introducere va fi urmatå
de alte informa¡ii pre¡ioase.

Înclinarea. Ultima parte a acestui proces o constituie mi¿carea
de înclinare. Aceastå ac¡iune trebuie så fie aproape imperceptibilå,
sugerându-i interlocutorului interesul ¿i sinceritatea pe care le
manifesta¡i fa¡å de el. Acesta este începutul procesului de sincroni-
zare cu persoana pe care tocmai a¡i întâlnit-o.

Strângerea mâinii
Strângerile de mânå diferå de la caz la caz – pot fi asemånåtoare

cu strângerea de menghinå sau cu o atingere aproape impercep-
tibilå. Amândouå sunt memorabile – una te „scuturå“ bine de tot,
cea de-a doua este cumplit de timidå.

Strângerile de mânå, care trebuie så fie ferme ¿i respectuoase,
sunt înso¡ite adesea de anumite a¿teptåri. Dacå ve¡i ignora aceste
a¿teptåri, persoana respectivå se va lupta så în¡eleagå ce se întâmplå.




