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    LICHAAMSTAAL




    •Wat is het probleem? Hoe communiceer je coherent en overtuigend door de kracht van woorden en het lichaam?




    •Waarom is het belangrijk? Aangezien lichaamstaal een integraal onderdeel is van de dagelijkse contacten, kunt u met een goed beheer ervan alleen uitdrukken wat u wilt om zo professioneel mogelijk over te komen op het werk. Door het mechanisme ervan te begrijpen, wordt het ook gemakkelijker om het gedrag van uw collega's te ontcijferen en naar hen te luisteren.




    •Professionele context? Sollicitatiegesprekken, presentaties, onderhandelingen, klantenbeheer, sociale contacten binnen het bedrijf, enz.




    •FAQ?




    °Hoe kan ik mijn angst verbergen om zelfverzekerd over te komen?






    °Hoe kan ik tics elimineren die onnodig de aandacht van mijn gesprekspartner trekken?




    °Welke houding moet je vermijden wanneer je een collega onder je op zijn gemak stelt?




    °Hoe overtuig ik een klant dat mijn product het beste is?




    °Hoe presenteer ik een project aan mijn collega's?




    °Hoe kan ik het gedrag van mijn gesprekspartner ontcijferen?




    “Het lichaam zwijgt niet... maar het spreekt zonder opgemerkt te worden.




    Wie heeft nog nooit een interview tot in de puntjes gerepeteerd en bevond zich toch in een slechte positie toen hij eenmaal voor zijn gesprekspartner stond? Als u bekend bent met een dergelijke situatie en ontmoedigd bent door het feit dat u niet alle parameters van de boodschap die u overbrengt kunt controleren, troost u dan met het feit dat het heel goed mogelijk is te leren hoe u de subtiliteiten van lichaamstaal kunt moduleren om uw doelstellingen te bereiken.




    Aangezien je gezichtsuitdrukkingen, gebaren en houdingen evenveel overtuigingskracht lijken te hebben als je verbale spraak, is het essentieel de elementen te identificeren die een gemoedstoestand vertalen, een emotie, een waarheid die soms goed verankerd is in je onderbewustzijn, en die op de grote dag tegen je kan werken. Er is een dunne lijn tussen een vergadering die uitdraait op een fiasco en een vergadering waarin u indruk weet te maken op uw publiek dankzij het charisma en de aantrekkingskracht die u uitstraalt. In dit geval fungeert de uitdrukking van lichaamstaal als een stimulans om de indruk die aanvankelijk aan uw publiek werd overgebracht te valideren of te ontkrachten. In poker worden deze signalen tells genoemd, omdat ze spelers in staat stellen de bedoelingen van hun tegenstanders te raden. Op dezelfde manier kan op het gebied van verleiding iemands belangstelling voor jou worden bevestigd door zeer specifieke micro-expressies (een concept ontwikkeld door de Amerikaanse psycholoog Paul Ekman, geboren in 1934).




    In de professionele wereld, waar relaties vaak gebaseerd zijn op een oppervlakkige kennis van de ander, is de beheersing van lichaamstaal – zij het relatief omdat het onmogelijk is al ons gedrag te controleren – des te belangrijker. Het is dan ook niet verwonderlijk dat non-verbale communicatie zo in hoog aanzien staat bij publieke figuren, politici en ook managers die voortdurend werken aan hun expressiviteit om de aandacht te trekken en uiteindelijk te overtuigen, waarbij ze vaak een beroep doen op “gebarenprofielen”.




    Leer de taal spreken zodat haar woordenschat geen geheimen meer voor je heeft.




    GRONDBEGINSELEN VAN LICHAAMSTAAL




    “Je kunt niet niet communiceren”. (WATZLAWICK (Paul), BEAVIN (Janet H.) en JACKSON (Donald D.), Une logique de la communication, Parijs, Seuil, 1972)




    Ons lichaam zendt voortdurend informatie uit die een communicatiemiddel op zich vormt, de lichaamstaal, waarmee hetgeen met woorden wordt uitgedrukt, kan worden onderstreept, versterkt, genuanceerd of zelfs tegengesproken. Deze lichaamscommunicatie – vrijwillig of onvrijwillig, visueel (gebaren, houding, enz.) of vocaal (toon van de stem, snelheid van spreken, enz.) – vindt plaats via aanraking, via spraak, via hormonale banen, via gebaren en bewegingen die correct worden geïnterpreteerd dankzij het delen van een gemeenschappelijke cultuur.




    DE 3V'S VAN COMMUNICATIE




    Bepaalde triviale gebaren kunnen een carrière bepalen, zoals blijkt uit een enquête die de recruiter OfficeTeam in Frankrijk (2012) heeft gehouden onder 200 personeelsdirecteurs. Daaruit blijkt dat tijdens een sollicitatiegesprek 90% van de HR-managers zegt gevoelig te zijn voor de gebaren en lichaamshouding van kandidaten. Deze resultaten komen overeen met een van de meest klassieke studies over dit onderwerp, die van Albert Mehrabian (een Amerikaanse psycholoog van Iraanse afkomst, geboren in 1939), die stelt dat een emotionele boodschap (gevoel of gemoedstoestand) de 3V-regel volgt en omvat :
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