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Co skrywa twarz pokerzysty?

* Chcesz wiedziec, czy Cig lubig?

* Chcesz wiedziec, czy Cie oszukuja?

* Chcesz bezbtednie orientowac sie, jakimi sg ludzmi, tylko dzigki obserwacji?

* Chcesz robié najlepsze i najwtasciwsze wrazenie, szczegllnie podczas pierwszego
spotkania?

Wszyscy przeczuwamy, ze tuz pod naszym nosem zachodzi pewien proces komunikacji
pozastownej, ale domyslamy sie takze, ze nie do konca ztamalismy jej kod. Robi to

ta ksigzka. Jesli chcesz zrozumie¢ prawdziwg komunikacje w biznesie (te, ktdra rozgrywa
sie pod przestodzong warstwa pogaduszek), a nastepnie ja zbadac i wykorzystaé

z korzyscia dla siebie, przeczytaj te ksiazke od deski do deski. Mark Joyner, autor ksiazki
Oferta nie do odrzucenia. Jak otworzy¢ umyst klienta?

Go jestes w stanie zrohi¢ w ciagu trzech sekund?

Biznes jest jak poker. Pod maska cywilizowanych rozgrywek toczy sie prawdziwa wojna
na gesty i stowa. Nigdy nie masz petnych informacji, a mimo to podejmujesz brawurowe
ryzyko i grasz o wszystko. Grasz, by wygraé. Chcesz rozgryz¢ przeciwnika, ale samemu
nie zdradzi¢, co naprawde myslisz, a co jest tylko mistrzowskim blefem. | podobnie jak
poker, biznes to gra ludzi. Parafrazujac stowa jednego z najstynniejszych profesjonalnych
hazardzistow, Amarillo Slima: ,Nie chodzi tutaj o to, jakie masz karty w dtoni, lecz z jakimi
ludZzmi grasz”.

Jestes w kasynie — bez wzgledu na to, czy w tym rozdaniu negocjujesz warunki umowy,
sprzedajesz nowy produkt, pracujesz nad projektem. Jesli wiesz, co mysli druga strona,
zawsze zyskujesz przewage. Czy Twoj partner prowadzi rozmowy na Serio, Czy raczej
udaje? Kiedy stara sie ukry¢ swoje prawdziwe mysli? | czy zdotat juz poznaé catg prawde
na Twoj temat?
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7
wietny tytul.
Najlepsze jest w nim to, ze do$¢ trafnie definiuje komunikacje
niewerbalng.

Zauwazyle$ pewnie, ze czasami uzywam pojeé . komunikacja
niewerbalna” 1 ,mowa ciala” niemal wymiennie. Zdefiniujmy je wigc
teraz.

Mowa ciala jest dziedzing komunikacji niewerbalne;.

Mowa ciala obejmuje pozycje, gesty, kontakt wzrokowy oraz...
cale cialo!

Komunikacja niewerbalna réwniez zajmuje si¢ tymi zagadnie-
niami, lecz dodatkowo bierze pod uwage nasz str6j, normy spolecz-
ne, ktére obowigzuja w dziedzinie ubioru i zachowania, bizuterig,
jaka nosimy, tatuaze, ktére pokazujemy, odleglo$é, w jakiej stajemy
od siebie, pojmowanie czasu, podejscie do przestrzeni... a nawet ton
1 wysoko$¢ naszego glosu.

Wilasnie na tym poziomie komunikacji niewerbalnej pojawia

si¢ sekretny jezyk biznesu.

30
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Ogromna wigkszo$¢ tego, co komunikujemy, ma charakter
niewerbalny. Kazdy element komunikacji niewerbalnej wywiera zna-
czacy wplyw i na Ciebie, i na mnie. Jednak wickszos¢ ludzi albo
zostawia jg wlasnemu biegowl, albo stara si¢ ja kontrolowac i, co
za tym idzie, wierzy, ze wysyla komunikaty okreslonej tresci, lecz nie
zdaje sobie sprawy, ze sg one odbierane inaczej.

Wiasnie dlatego tak niewielu ludzi ma realny wplyw na swojg
rzeczywisto$C. Prawie nikt nie komunikuje si¢ jasno. A nieporozu-
mienia si¢ Mnoza.

Dlaczego?

Ludzi nigdy nie uczono, jak wykorzystywal jako narzedzia
wywierania wplywu na przyklad ich otoczenie, biurko, kolor domu,
bizuterig, dekolt, dlugos¢ spbédnicy, biodréowki czy tatuaze.

A kiedy si¢ nad tym zastanowisz, dojdziesz do wniosku, ze to
wstyd: bo chociaz stowa, ktére Ty czy ja wypowiadamy, sa pickielnie
wazne, to jednak komunikaty niewerbalne, ktére wysylamy 1 od-
bieramy, okazujg si¢ znacznie wazniejsze.

Prosz¢ bardzo: pracowniczka biura, ktéra dobrze wykonywana
praca chee zwr6cié na siebie uwage przelozonych i otrzymac awans,
zaczyna od sweterka z glebokim dekoltem...

Zwraca na siebie uwage?

Oczywiscie.

Otrzymuje awans?

Nie.

Bardzo wiele badan pokazuje, ze kiedy kobiety zajmujace si¢
zawodowo sprzedazg (z wyjatkiem kasyn 1 kurortéw) ubiorg si¢
wyzywajaco, odbywaja dluzsze spotkania z decydentami.

Dalsze konsekwencje?

Finalizuja mniej transakeji.

Ubiér ma duze znaczenie.

Pojecie ,,mowy ciala” jest naduzywane.
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Jedna osoba moze powiedziec: ,,W czasie spotkania mowa jej
ciala byla bardzo negatywna”, a druga stwierdzi: ,J¢zyk jego ciala
byl bardzo agresywny i zastraszajacy”. Jednak w obu przypadkach
mowa ciala stanowi tylko cz¢$¢ procesu komunikacji, ktéra dopro-
wadzila komentujacych do konkretnego wniosku badZ interpretacji
cudzego nastawienia.

A interpretacje sa rownie czgsto trafne, jak 1 biedne.

Méwimy o mowie ciala tak, jakby stanowila osobne, odr¢bne
dzialanie, ktdre pozostaje bez zwigzku z innymi elementami procesu
komunikacji, mi¢dzy innymi sfowami, tempem moéwienia czy tonem
1 nat¢zeniem glosu. Tymczasem one wspdlwystepujg 1 niezwykle
trudno (o ile nie jest to niemozliwe) calkowicie oddzieli¢ je od siebie.

Chociaz wzajemne relacje mi¢dzy poszczegdlnymi elementami
procesu komunikacji sg skomplikowane, badacze 1 naukowcy sku-
tecznie przeanalizowali jego cz¢sci 1 sktadniki, aby lepiej zrozumieé
prac¢ zaréwno kazdego z osobna, jak 1 wszystkich razem. Mowe
ciala i inne skiadniki komunikacji niewerbalnej mozna bez trudu
zaobserwowac 1 zmierzy¢. Dzi¢ki temu nasza wiedza na ich temat
systematycznie i szybko si¢ poglebia.

W niniejszej ksigzce przedstawi¢ nowy aspekt mowy ciala i ko-
munikacji niewerbalnej — sekretny jezyk biznesu. A przy okazji
z przyjemnoscig dostarczg Ci sporg dawke ciekawych wiadomosci.

Uzywaj oméwionych tutaj narze¢dzi do wywierania skutecz-
niejszego wplywu. Korzystaj ze wszystkiego, czego si¢ nauczysz, aby
odczytywac innych.

Ruchy ludzkiego ciata sq zwykle kontrolowane przez nieswiadomy
umyst, dlatego osoba, ktorg obserwujesz, moze nie tylko nie zdawac sobie
sprawy z tego, jaki komunikat wysyla, lecz nawet nie zgadzac si¢ & nim
na pogiomie swiadomosci!

(Prawdopodobnie chcesz przeczytacl to jeszcze raz).
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Komunikacja na ogél nastrecza tak wielu trudnosci migdzy
innymi dlatego, ze ludzie zyja tak, jakby kierowal nimi automa-
tyczny pilot. Rzadko uzywamy $wiadomej woli. Zresztg gdybySmy
musieli ja wlaczal, wykonujac kazdg, nawet najdrobniejszg czyn-
nos¢, nie bylibySmy w stanie niczego skonczyé i poginglibySmy
w wypadkach samochodowych w ciagu najblizszego tygodnia.

Na poziomie nie§wiadomosci (czyli tej cz¢Sci nas, ktora — bez
wzgledu na okoliczno$ci — ,robi”; a nie ,,mysli”) mozg wysyla ciatu
bodZce, aby znieruchomialo, ucieklo, spojrzalo, podjcto walke czy
tez poruszalo si¢, zaangazowalo, ukrylo — list¢ mozna wydluzaé
bez konca.

Wszystko to dzieje si¢, zanim wlaczy si¢ mySlaca (korowa)
cz¢$¢ mozgu 1 zorientuje sig, co robi cialo.

Stowa wychodza z Twoich ust i ani si¢ obejrzysz, méwisz cos,
czego wcale nie masz na mysli (chociaz by¢ moze tak czujesz).

Czasami myslacy moézg nadgza za nieswiadomym umystem,
niekiedy jednak dzialaja rozlacznie i wywolujg skrajnie rézne za-
chowania.

Coraz wigcej badan potwierdza jednak, ze nie ma wyragnego
zwigzku migdzgy osobowoscig 1 reakcjami nieswiadomego umystu a oso-
bowoscig i reakcjami swiadomego umystu.

(Powiedz: ,,No, no!”).

Tak oto, kiedy czytasz drugg osobe¢, mozesz widziec jedno,
a ona bedzie mys$lata co$ zupelnie innego.

Wreszcie jesli potraktujesz t¢ ksigzke jako pomoc w rozszy-
frowywaniu nie§wiadomego umystu oraz wykorzystasz zawarte
w niej wiadomosci, aby przewidywac nieSwiadome zachowania i de-
cyzje (te, ktére wydarzaja si¢ szybko 1 bez udzialu Twojej woli),
bedzie Ci tatwiej czytaé innych ludzi 1 domyslaé si¢ ich zachowan.

Bedziesz umial z tatwoscig wplywacd na innych.
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Be¢dziesz wiedzial, co zrobig za chwilg, cz¢Sciej, niz potrafisz
sobie to wyobrazié.

A czy bedziesz wiedzial, o czym naprawd¢ my$lg na poziomie
swiadomosci?

To nie najlepszy sposéb na wykorzystanie umiej¢tnosei odczy-
tywania mowy ciala.

Oto krotki przyklad.

Czy zdarza Ci si¢ zlapaé na tym, ze przygladasz si¢ jakiej$
kobiecie, lecz zdajesz sobie z tego spraw¢ po pewnej chwili 1 do-
piero wtedy zaczynasz si¢ zastanawiad, dlaczego to robisz?

Osoba, ktorej si¢ przygladasz, nie jest atrakcyjna 1 wcale Cig
nie interesuje.

A jednak $widrujesz ja spojrzeniem.

W $wiecie biznesu przez takie zachowanie mozesz popasé
w ci¢zkie tarapaty.

Ale sprébuj jej powiedzieé, ze kierowal Tobg nieswiadomy
umysl, a Ty tak naprawdg nic nie chciale$ przez to powiedzie¢...

A przeciez w tej sytuacji bedzie to oczywiscie prawdal

Twdj nieswiadomy umyst kazal Ci, byé moze, wpatrywaé sig¢
w kobiete, poniewaz wydala mu si¢ zagrozeniem albo przypominala
kogos, z kim miale$ styczno$¢ (zazwyczaj emocjonalng 1 negatywna)
w przeszlosci.

Niezaleznie od tego, co lezalo u podstaw Twojego zachowania
(nie mozesz by¢ pewny, dlaczego nieSwiadomy umysl nakazuje cialu
co$ zrobi¢, mozesz tylko obserwowaé konsekwencje), 1 Ty, 1 kobieta
dowiedzieliScie si¢ czego$ nowego, lecz niekoniecznie tego samego.

Sekretnego jezyka biznesu uzywa si¢ najczesciej po to, aby
wywrze¢ wplyw na nieSwiadomy umyst i zachowania, za ktére on
odpowiada.

Jednak réwnie wazne jest oddzialywanie na my$lacy mozg.

Czytajac te ksigzke, miej w pamieci dwa kluczowe stwierdzenia.
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Ludzkie mysli 1 zachowania czgsto nie sg ze soba zwigzane tak,
jak chcialby$ wierzy¢.

Zwykle swiadomy umyst jest bardziej podatny na slowa, a nie-
$wiadomy — na wszystko inne (na komunikaty niewerbalne, w tym
moweg ciala).

Aby dowiedzie¢ si¢ wigcej na temat nieSwiadomego umystu
oraz ztudzenia §wiadomej woli, przeczytaj szeroka dyskusj¢ na

hetp:/fwww.kevinhogan.com/nonconsciousmind.htm.

Badania nad komunikacja niewerbalng

Mowe ciala, w takiej czy innej formie, obserwowano i dyskutowano
nad nig od czaséw starozytnego Rzymu i Gregji. O jezyku ciala i za-
chowaniach niewerbalnych méwi si¢ w wielu réznych dziedzinach
takich jak antropologia, taniec, psychiatria czy socjologia. Nawet
Karol Darwin w 1872 roku podjal temat mimiki; od tego czasu na-
ukowcy udowodnili wiele teorii brytyjskiego uczonego.

Oficjalnie mowa ciala stala si¢ przedmiotem badan tuz po dru-
giej wojnie Swiatowej. W latach pieédziesigtych przeprowadzono
pierwsze doglebne analizy komunikacji niewerbalnej, a w latach
sze§tdziesigtych nastapil gwaltowny wzrost liczby 1 rodzajéw for-
malnych badan. Dziedzina ta rozwijala si¢ 1 ewoluowata w latach
siedemdziesigtych, osiemdziesigtych 1 dziewigédziesigtych; w obecnej
dekadzie poczyniono dalsze postepy 1 dokonano wielu kolejnych
odkry¢.

Poczatkowo badacze koncentrowali si¢ na mowie ciala jako
konkretnych, odrebnych dzialaniach, ktére majg okreslone znaczenie.
Takie podejscie w nastgpnych latach utorowato droge do ujecia
tego zagadnienia jako zlozonego aspektu komunikacji, w ktorej
poszczegdlne czynnosci niosg czgsto wiele réznych tresci zaleznych

mi¢dzy innymi od kontekstu, sSrodowiska, kultury czy osobowosci.
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Dlaczego powinienes$ zainteresowal si¢ badaniami naukowymi
nad mowg ciala?

Poniewaz zdobywana dzi¢ki nim wiedza odgrywa ogromng role
w Twolim zyciu codziennym. Nie sposdb uciec od potegi 1 wplywu
mowy ciala. Badania 1 analizy po prostu rozpoznaja 1 objasniajg nowe
zjawiska, aby§ mogl robi¢ z tych wiadomosci powszedni uzytek.

Dotychczas brakowalo Zrédel, ktére pomoglyby Ci zrozumiec
naukowe oblicze dziedziny mowy ciala i1 przelozyé teori¢ na co-
dzienng praktyke. Niniejsza ksigzka ma na celu wypelnic¢ t¢ luke,
aby$ mogl spojrzeé na komunikacje niewerbalng w catkowicie nowy
— 1 uzyteczny — sposéb oraz nauczyé si¢ wykorzystywaé ja do
wywierania wplywu.

Zanim jednak osiggniemy ten etap, trzeba oméwic kilka pod-

stawowych zagadnien.

Komunikacja niewerbalna i werbalna

Od czasu do czasu definicje komunikacji niewerbalnej i werbalne;j
dyskutuje si¢ oczywiscie od nowa — kiedy naukowcy podejmuja
kolejng prébe sformulowania mozliwie precyzyjnego opisu tych
zagadnien w $wietle nowo zdobytej wiedzy. Jednak na uzytek ni-
niejszej ksigzki opre si¢ na najbardziej podstawowych i powszechnie

przyjetych formulkach.

Komunikacja niewerbalna — proces wysylania i odbierania
komunikatow zbudowanych bez uzycia sléw, za to za pomoca
mi¢dzy innymi mowy ciala, mimiki, gestu, ruchu, dotyku,
odleglosci czy kontaktu wzrokowego.

Komunikacja werbalna — proces wysylania i odbierania
komunikatéw zbudowanych przy uzyciu stoéw; s3 to na przyklad

stowa wypowiedziane lub zapisane oraz jezyk migowy.
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Chwileczke. Komunikacja werbalna obejmuje stowa, ktére
zapisujesz na kartce papieru? Kto$ gdzie$ kiedy$ nauczyl Cig, ze
komunikacja werbalna to tylko stowa wypowiedziane! Scista in-
terpretacja tego terminu uwzglednia stowa jako takie — bez wzgledu
na to, czy sa wypowiedziane, zapisane badZ pokazane.

SpecjaliSci czasami nie s3 zgodni co do tego, gdzie zaklasyfi-
kowa¢ takie zjawiska komunikacyjne jak jezyk migowy czy ton glosu.
Ten pierwszy opiera si¢ na gestach, ktére majg charakter niewerbalny,
lecz tak naprawde sa slowami, a wigc majg charakter werbalny. Z kolei
ton glosu jest dzwickiem wypowiedzianym, lecz nie jest stowem.

FLatwo zrozumied, jak 1 dlaczego podczas dyskusji nad komuni-
kacja niewerbalng 1 werbalng powstaje tyle réznych interpretacii,
definicji 1 nivanséw. Subtelnosci zostawiam nauczycielom akade-
mickim 1 autorytetom naukowym, a sam przejde do bardziej prak-
tycznych aspektéw mowy ciala. Moim celem jest bowiem poméc Ci
zrozumiel sekretny jezyk biznesu.

Czy jedno z dwoch ponizszych zdan mozna rozpatrywaé w ka-

tegoriach komunikacji niewerbalnej?

1. Nie ma zadnego znaczenia, czy zaklasyfikujemy material

pisany jako komunikacj¢ werbalng czy niewerbalng.
2. NIE ma ZADNEGO ZNACZENIA, czy zaklasyfikujemy
material pisany jako komunikacj¢ werbalng czy niewerbalng!
Odpowiedz?

Nie wiem...

Jakq role odgrywa mowa ciata w procesie komunikacyi

W poprzednim podrozdziale stwierdzilem, ze poszczegélne ele-
menty niewerbalne 1 werbalne nie moga by¢ catkowicie oddzielo-

ne 1 wyizolowane z procesu komunikacji jako pewnej catosci. To
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jeden z najbardziej interesujacych (a czasami frustrujacych) aspek-

téw badania komunikacji, poniewaz mozliwe kombinacje 1 wzajem-

ne relacje sg tak liczne 1 r6znorodne, ze trudno sklasyfikowaé je

w jasny 1 jednoznaczny sposob.

Kiedy jednak zastanowisz si¢ wylacznie nad mowg ciala i jej

rolg w komunikacji, wylonig si¢ jej podstawowe cechy i funkcje.

Te z kolei mozna przyporzadkowaé do nastepujacych ogblnych

kategorii, ktére wyznaczyl Mark Knapp w swojej ksigzce Komu-

nikacja niewerbalna w interakcjach migdzyludzkich':

powtarzanie,

sprzecznosc,

uzupelnianie,

zastepowanie,
akcentowanie/moderowanie,

regulacja.

Zlowrogo brzmigce kategorie pochodza wprost ze §wiata na-

ukowego 1 akademickiego. Nadajmy im bardziej praktyczny cha-

rakter 1 opatrzmy kilkoma przyktadami.

Powtarzanie. Zachowania niewerbalne czgsto stuzg powto-

rzeniu tego, co zostalo wyrazone stowami. Czy proszac swojego

malzonka, aby polozyl siatk¢ z zakupami na stole, wskazujesz

to miejsce w trakcie swojej wypowiedzi lub po jej skoficzeniu?

Jesli tak robisz, to juz wiesz, na czym polega powtarzanie.

Wskazanie (niewerbalne) powtarza prosbe (werbalng), gdzie

polozy¢ zakupy.

! Mark L. Knapp, Judith A. Hall, Komunikacja niewerbalna w interakcjach
migdzyludzkich, tham. Anna Sliwa, Leszek Sliwa, Wyd. I, Wydawnictwo
Astrum, Wroctaw 2000 — przyp. ttum.
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Sprzeczno$é. To jedna z najbardziej zréznicowanych kategorii
zachowan niewerbalnych. Ze sprzecznoscig mamy do czynienia,
kiedy méwisz przyjacidlee, ze ciasto, ktére upiekla, jest pyszne
(werbalnie), ale uciekasz spojrzeniem w bok (niewerbalnie).
Stanowi ona jasny 1 wyrazny znak, ze klamiesz, jeste§ zdener-
wowany, nie zgadzasz si¢ z kims$ albo z jeszcze innego powodu
czujesz si¢ osaczony badZ masz mieszane uczucia wobec czegos.
Gdy komunikaty werbalne 1 niewerbalne wykluczajg si¢, osoba,
ktéra je odbiera, wicksza wiarygodnos¢ przypisze zwykle za-
chowaniu niewerbalnemu.

Jeszcze bardziej fascynujace jest jednak to, ze interpretujemy
sprzeczne informacje, opierajac si¢ czg¢Sciowo na tym, jak fatwo
(lub trudno) udawa¢ dane zachowanie niewerbalne. Na przykiad
dziecko moéwi, ze boli je brzuch 1 nie moze wynie$¢ Smieci.
Cigzko jest pozorowaé j¢zyk ciala zwigzany z bélem brzucha
(miedzy innymi blado$é, potliwosé, goraczke czy utrzymujacy
si¢ ogdlny dyskomfort). Dlatego wickszo$¢ rodzicoéw na poczatku
sceptycznie odniesie si¢ do stwierdzenia dziecka i uwierzy do-
piero wtedy, gdy przekona si¢, ze jego zachowanie niewerbalne

jest prawdziwe.

Uzupelnianie. Ta kategoria jest do pewnego stopnia zwigza-
na z kategorig sprzecznosci. Zachowania niewerbalne, ktore
uzupelniajg 1 potwierdzajg stwierdzenia werbalne, pos$wiad-
czajg ich wiarygodnos¢, pod warunkiem ze zachowania nie-
werbalne sg odbierane jako prawdziwe 1 nieudawane. Pewna
moja znajoma zostala kiedy$ zatrzymana przez policj¢ za
przekroczenie dozwolonej predkosci. Kobieta byla tym
szczerze zawstydzona, poniewaz po prostu nie zwrocila uwa-

gl na to, jak szybko jedzie. Co gorsza, posiadala prawo jazdy
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od prawie dwudziestu lat i nigdy dotgd nie zostala zatrzyma-
na. Zanim policjant zdgzyl podejsé do jej samochodu, zna-
joma rozplakala si¢ i zdenerwowala na samg siebie.

Policjanci sg szczegdlnie skuteczni w odczytywaniu werbal-
nych i niewerbalnych komunikatéw, ktére wysylaja ludzie
bedacy w stresie. Osoby, z ktérymi stykajg si¢ stréze porzadku
— spdjrzmy prawdzie w oczy — nie chca placié mandatu ani
tym bardziej i§¢ do wi¢zienia, dlatego czesto prébujg ktamac
1 staraja si¢ zr¢cznie wyplatad z nieprzyjemnej sytuacji. Poli-
cjant, ktéry zatrzymal mojg znajoma, dostrzegl od razu, ze jej
zachowania niewerbalne (mi¢dzy innymi to, ze plakala i cala
si¢ trze¢sta) byly prawdziwe 1 nieudawane. To, w polaczeniu
z jej czystym kontem kierowcy oraz przyznaniem si¢ do zla-
mania przepiséw drogowych, przekonalo funkcjonariusza do
tego, aby poprzestal na ostrzezeniu kobiety. Jej zachowania
niewerbalne uzupelnialy stwierdzenia werbalne, czyniac je
tym samym bardziej wiarygodnymi dla policjanta.
Zastepowanie. Ta kategoria obejmuje zachowania niewerbalne
osoby, ktéra nie chee sicgaé po komunikaty werbalne. By¢ moze
tresC jest zbyt trudna do wyrazenia stfowami albo wypowiedze-
nie jej na glos wywolaloby konflikt lub zmusito do konfrontacji.
W tego rodzaju sytuacjach dzigki zastgpieniu stéw zachowa-
niami niewerbalnymi mozna przekaza¢ dang informacj¢ w do-
godniejszy sposéb.

Czy zdarzylo Ci si¢ spotkaé w sklepie znajomego, ktéry za-
czal m6éwic 1 nie mogl przestaé? Gdy dzieje si¢ cos takiego, naj-
pierw prawdopodobnie prébujesz wycofal si¢ z rozmowy za
pomocg mowy ciala. Przestajesz patrzy¢ na rozméwce albo
odwracasz si¢ i/lub cofasz o krok lub dwa. Jesli druga osoba nadal

nie rozumie Twojego komunikatu, z niechecig uciekasz si¢ do
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stwierdzen typu: ,Musz¢ juz 15¢”. Czulbys si¢ lepiej, gdyby$
mogl zastgpic te sfowa komunikatem niewerbalnym 1 za jego

pomocg skofnczy¢ rozmowe.

Akcentowanie/moderowanie. Ta kategoria obejmuje wszelkiego
rodzaju zachowania niewerbalne, ktére majg na celu wspierac
komunikaty werbalne — czyli zarébwno wzmacniaé 1 podkresla¢
ich wymowse, jak i tagodzic jg lub ostabiac. Tego rodzaju mowa
ciala na r6zne sposoby poglebia i niuansuje komunikat.

Na przyklad kiedy jeste§ zty na wspolpracownika, mozesz
podkresli¢ swéj komunikat ruchem palca, zmarszczeniem brwi
lub potrza$nigciem glowa. W ten sposéb dajesz drugiej osobie
do zrozumienia, ze nie zartujesz, czujesz prawdziwg ztos¢
1 chcesz zostal dobrze zrozumiany. Jesli jednak poprawiasz
drobny blad, ktéry popelnil Twéj podwladny, mozesz zlagodzic
swoj) komunikat, otwierajgc dlonie, uSmiechajac si¢ uspokajajaco
lub dodajac otuchy przez poklepanie po ramieniu. Dzigki ta-
godzacym wymowe przekazu gestom druga osoba nie tylko
pojmie, ze zalezy Ci na tym, aby naprawila swéj blad, lecz
takze zda sobie sprawe, ze to nie koniec $wiata, tylko zwyczajny

blad i pouczajace doswiadczenie.

Regulacja. Ta kategoria obejmuje zachowania niewerbalne,
ktore porzadkuja wysylany komunikat albo nadaja mu kierunek.
Moga one stuzy¢ sygnalizowaniu, ze jeste§ gotowy zmienic
temat albo plynnie oddaé glos drugiej osobie. Zachowania
regulujace proces komunikacji mi¢dzy dwiema osobami lub
w wickszej grupie pomagaja go kontrolowac 1 kierowaé nim.
Na przyklad jesli przewodniczysz dyskusji, ktéra odbywa
si¢ przy okraglym stole i stanowi cz¢$é spotkania Twojego ze-
spolu, to aby odda¢ glos nast¢pnej osobie, kiedy nadchodzi jej

kolej, mozesz skingé, odwrécié si¢ w jej strong lub wskazaé jg
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dlonig. Niektérym ludziom sygnaly regulujgce tok rozmowy
sprawiajg sporo klopotéw: osoby te przerywajg innym albo

same tokuja, nie dopuszczajgc nikogo do glosu.

Zastosowanie mowy ciata w praktyce

Co to wszystko oznacza? Jak stosowal mowg ciala 1 komunikacje¢
niewerbalng w praktyce? Mozliwosci sg niemal nieograniczone,
a ludzie dos¢ czgsto wykorzystuja je nieswiadomie, a nie w sposob
zamierzony. Niektérzy maja po prostu wrodzony talent do skutecz-
nego postugiwania si¢ jezykiem ciala na co dzien; inni muszg wlozyé
sporo pracy, aby go opanowac i umie¢ dobrze wykorzystywac.

A oto lista popularniejszych przyktadéw ukazujacych, gdzie
i kiedy stosuje si¢ powszechnie komunikacj¢ niewerbalna:

®m  biuro,
sprzedaz,
negocjacje,
rozmowy kwalifikacyjne,
perswadowanie,
kontakty klient — sprzedawca,
przejscie przez sklep spozywczy,
spotkania,
polityka,
wynajem,
intymnos¢,
przyjazi,

rodzicielstwo,

praca ze zwierz¢tami,
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®  spotkania biznesowe,

B prezentacja nieruchomosci,
B czas positku,

®m  zalatwianie spraw,

m  wywiadowki,

m  zakupy,

B przywodztwo,

B uprawianie sportu,

B planowanie wakacji.

Powyzsza list¢ mozna wydluzaé w nieskoficzono$¢! Komunika-
¢ja niewerbalna jest bowiem obecna we wszystkim, co robisz kazdego
dnia. Jezyk Twojego ciala wywiera wplyw na wszystkich ludzi, kt6rzy
Cig otaczaja, a oni z kolei oddzialuja na Ciebie.

Nie sposob go unikngé — zresztg dlaczego mialby$ to robiér?
Mowa ciala to jeden z najwazniejszych skladnikéw procesu ko-
munikacji, a Ty decydujesz, jak go wykorzystasz. Mozesz zdac si¢
na swoj nieswiadomy umyst albo nauczy¢ si¢ postugiwaé mows ciala
$wiadomie.

Wybierz droge aktywnej nauki, poniewaz dzigki niej zyskasz
najwicksze szanse, aby uczyni¢ Twoje zycie bogatszym, bardziej
interesujgcym, bardziej wydajnym 1 bardziej skutecznym pod kaz-
dym wzgledem. Chcac udzieli¢ pomocy wlasnie w tym zakresie,
napisalem niniejsza ksigzke.

Rozdzial 1. W TELEGRAFICZNYM SKROCIE

1. Obserwacje mowy ciala 1 dyskusje jej dotyczace trwajg juz
setki lat, lecz petnoprawng dziedzing nauki staly si¢ dopiero

po drugiej wojnie §wiatowej.
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. Mowa ciala jest waznym skladnikiem procesu komunikacji,

lecz nie moze byé catkowicie oddzielona i odizolowana od
innych jego elementéw. Wszystkie bowiem wspotwystepuja
1 oddzialujg na siebie nawzajem na bardzo rézne sposoby,
w zaleznoSci miedzy innymi od kontekstu, Srodowiska,

kultury czy osobowosci.

. Istnieje wiele szczegblowych, skrupulatnych definicji, kto-

rymi mozna opisa¢ komunikacj¢ niewerbalng i werbalna,
ale na uzytek niniejszej ksigzki skupimy si¢ na najbardziej
podstawowych definicjach:

Komunikacja niewerbalna — proces wysylania i odbierania
komunikatéw zbudowanych bez uzycia slow, za to za po-
mocg mi¢dzy innymi mowy ciala, mimiki, gestu, ruchu,
dotyku, odleglosci czy kontaktu wzrokowego.
Komunikacja werbalna — proces wysylania 1 odbierania
komunikatéw zbudowanych przy uzyciu stéw; sg to na przy-

kiad stowa wypowiedziane lub zapisane oraz j¢zyk migowy.

. Istnieje szes¢ gléwnych kategorii mowy ciala, ktére w swojej

ksigzce Komunikacja niewerbalna w interakcjach migdzyludz-
kich przedstawil Mark Knapp:

powtarzanie,
sprzecznosc,
uzupelnianie,
zastepowanie,

akcentowanie/moderowanie,

regulacja.

. Mowa ciala znajduje niemal nieskonczong liczbe zasto-

sowan w zyciu codziennym, niezaleznie od tego, czy wy-

korzystuje si¢ ja nieSwiadomie, czy w sposéb zamierzony.



Sekretny jezyk biznesu 45

Osoby, ktore postuguja si¢ nia najlepiej 1 najskuteczniej,
zywo interesujg si¢, jak efektywnie opanowac 1 wykorzy-

stywaé komunikacj¢ niewerbalng.

Przeczytaj wigcej na temat nieswiadomego umystu oraz

o tym, jak cze¢sto myli si¢ go z pod§wiadomym umyslem:

hitp://www.kevinhogan/nonconsciousmind.htm.

CWICZENIA DO rozdzialu 1.

L.

Przejrzyj ,Rozdzial 1. w telegraficznym skrécie” 1 odpo-

wiedz na ponizsze pytania:

®m Ktory lub ktére z najwazniejszych punktdow szczegélnie
Ci¢ zainteresowaly? Dlaczego?

m Kitéry lub ktére z najwazniejszych punktdéw najbardziej
Cig zaskoczyly? Dlaczego?

. Przypomnij sobie swoja ostatnig rozmowe. Opisz zachowania

niewerbalne, ktére pojawily si¢ w czasie tej interakeji.
A teraz przyporzadkuj kazde z nich do odpowiedniej
kategorii (powtarzanie, sprzeczno$é, uzupelnianie, zaste-

powanie, akcentowanie/moderowanie, regulacja).

Wybierz si¢ do restauracji, kawiarni, centrum handlowego
czy w inne publiczne miejsce 1 obserwuj interakcje mig¢dzy
dwiema lub wigcej osobami. Zanotuj opis zachowan nie-
werbalnych, ktore obserwujesz.

A teraz przyporzadkuj kazde z nich do odpowiedniej
kategorii (powtarzanie, sprzeczno$¢, uzupelnianie, zaste-

powanie, akcentowanie/moderowanie, regulacja).



