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Jak Cie widza, tak Cig lubia:

 Wrazenie — uSwiadom sobie, jak postrzegaja Cig inni ludzie
* Prezencja — dowiedz sie, co mowic i kiedy sie odzywaé
e (Qddziatywanie — naucz sie wptywac na sposob, w jaki ludzie Cie postrzegaja

Co nakreca wspotczesny $wiat? Pieniadze? Bez watpienia. Jest jednak co$ o znacznie
wiekszym polu razenia — dobre kontakty! To, kogo znasz i jakie masz z nim relacje,
silnie oddziatuje na cate Twoje zycie: kariere, status materialny, dobre samopoczucie,
a takze sukcesy osobiste i zawodowe. Myslisz, ze to wyrachowanie? Bynajmnie;!
Zdrowe i pozytywne relacje z otoczeniem to sita, ktéra buduje wielkie cywilizacje,

a Twoje zycie to mata, cho¢ bardzo cenna cegietka na tym placu budowy.

Masz 90 sekund, aby przyciagna¢ uwage swojego rozmowcy, zrobi¢ na nim
pozytywne wrazenie i sprawic¢, by Cie polubit. Jednak czy wiesz, co sprawia,

ze ludzie Cie zauwazaja, zapamietuja i zaczynaja lubi¢? To drobiazgi — mowa ciata,
drobne gesty, wyraz twarzy, barwa gtosu i wreszcie wypowiadane przez Ciebie

stowa. Aby przekonac do siebie innych, nie musisz zmienia¢ swojego charakteru.
Wystarczy, ze poznasz kilka cennych zasad, by ludzie poczuli sie przy Tobie naturalnie
i komfortowo. A gdy tak sig stanie, beda poswiecac Ci wiecej uwagi i z checia
otworzg sie przed Toba.

* Poczuj sie bezpiecznie i bardziej komfortowo.
 QOtworz sie na nowe, ciekawe perspektywy.

* Zjednaj sobie przyjaciot i sprzymierzencow.

» Zwieksz pewnos¢ siebie i poczucie wtasnej wartoSci.
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Pierwsze wrazenie

a potrzeby tej ksiazki ustalitem trzy etapy two-
rzenia wiezi z innymi: poznanie si¢, nawiazanie
kontaktu oraz komunikacja. Te trzy etapy pojawiaja si¢

po sobie dos¢ szybko i majg tendencje do zachodzenia
na siebie oraz wzajemnego przenikania si¢. Naszym celem jest uczyni¢
je czyms tak naturalnym, ptynnym i fatwym, jak to tylko mozliwe
— a ponad wszystko sprawi¢, aby przynosity Ci rado$¢ i satysfakeje.

Oczywiscie proces tworzenia wigzi zaczynamy od poznania drugiej
osoby. Czasami poznajesz kogo$ przypadkowo, na przyktad rozma-
wiajgc w pociagu z kobietg, ktora podziela Twoja mitos¢ do filmow
z Humphreyem Bogartem. Bywa rowniez, Ze robisz to z wyboru, na
przyktad gdy Twoj kuzyn przedstawia Cie swemu znajomemu, ktory
kocha Szekspira, doskonate wino i skoki na bungee — tak jak Ty.

Jesli uznamy poznanie si¢ za fizyczny akt spotkania dwojga ludzi
lub grupy oséb, to komunikacja nastepuje w momencie, kiedy w pelni
zdamy sobie sprawe z obecnosci tej drugiej osoby. Pomiedzy tymi
zdarzeniami (pomiedzy poznaniem si¢ i komunikacjg) lezy 90-
sekundowy kawalek ladu, ktory je taczy.
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Poznanie sie

e$li uda Ci sie zrobi¢ dobre wrazenie juz w pierwszych trzech lub
czterech sekundach od poznania nowej osoby, stworzysz atmosfere
szczerosci, bezpieczenstwa i zaufania, dzigki czemu pojawi sie¢ mozli-

wos¢ wykonania kolejnego kroku i nawigzania kontaktu.

Przywitanie

Pierwsze sekundy kontaktu z nowo poznang osobg nazywamy ,,przy-
witaniem”. Etap ten mozemy z kolei rozbi¢ na pigc czgéci: otwarcie,
kontakt wzrokowy, rozpromienienie si¢, powiedzenie ,,Cze$¢!” oraz
przechylenie sie. Czynnosci te stanowig program powitalny, ktéry musi
zosta¢ wykonany przy okazji pierwszego spotkania z dang osoba.

Otwarcie sie. Pierwsza czedcia przywitania jest otwartos¢ w kwestii
nastawienia oraz otwarto$¢ Twojego ciata. Aby zdalo to egzamin,
musisz odznacza¢ sie wlasciwym dla Ciebie pozytywnym nastawie-
niem. To $wietny moment, aby naprawde je poczu¢ i by¢ w pelni
swiadomym jego istnienia.

Dopilnuj, aby jezyk Twojego ciata komunikowal otwarto$¢. Jesli
naprawde przybrale§ pozytywne nastawienie, ta sprawa powinna si¢
sama zatatwic. Skieruj swoje serce bezposrednio w strong osoby, ktdrg
poznajesz. Nie zakrywaj klatki piersiowej dlorimi lub ramionami, a jesli
to tylko mozliwe, rozepnij marynarke lub ptaszcz.

Kontakt wzrokowy. Druga cz¢s¢ przywitania wigze si¢ z Twoimi
oczami. Zainicjuj kontakt wzrokowy. Spojrz tej nowo poznanej osobie
prosto w oczy. Niech Twdj wzrok bedzie odbiciem pozytywnego
nastawienia, jakie przybrales. Pamietaj o oczywistej rzeczy: kontakt
wzrokowy to prawdziwy kontakt!
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Pierwsze wrazenie

Przyzwyczajaj sie do patrzenia ludziom prosto w oczy. Kiedy wie-
czorem oglgdasz telewizje, postaraj si¢ zauwazyc kolor oczu tylu oséb,
ile tylko potrafisz, i powtorz sobie w myslach te barwy. Nastepnego
dnia zréb to samo z kazdq osobg, jakq napotkasz — po prostu spojrz

jej gteboko w oczy.

Rozpromienienie sig. Ta czgs¢ jest $cisle zwigzana z kontaktem
wzrokowym. Rozpromien si¢. Usmiechnij si¢ jako pierwszy. Niech
usmiech bedzie odbiciem Twojego nastawienia.

Udalo Ci si¢ juz przyciagna¢ uwage danej osoby poprzez otwartg
mowe ciala, kontakt wzrokowy i szczery usémiech. Pod$wiadomie osoba
ta odnosi wrazenie, ze ma do czynienia z kims$ catkowicie szczerym,
a nie z jakim§ szczerzacym sie i gapiagcym gamoniem (cho¢ przez chwile
moze wydawac¢ Ci sie, ze wladnie tak zostaniesz odebrany!).

»Czesé!”. Bez wzgledu na to, czy powiesz: ,,Cze$¢!”, ,Witaj!” czy
nawet ,,Siemanko!”, zadbaj o mily ton glosu i nie zapomnij o swoim
imieniu (,,Cze$¢! Jestem Monika”). Tak samo jak w przypadku usmie-
chu i kontaktu wzrokowego, ujawnij swoja tozsamos$¢ jako pierwszy.
Wiasénie na tym etapie — i tylko przez par¢ sekund — bedziesz
w polozeniu, dzigki ktéremu zbierzesz ton¢ darmowych informacji
na temat osoby, ktoérg poznajesz. Danych tych bedziesz maégt uzy¢
podczas Waszej pozniejszej rozmowy.

Przejmij dowddztwo. Podaj swojemu rozméwcy dlon i jesli uznasz
to za stosowne, postaraj si¢ dwa lub trzy razy powtorzy¢ jego imie,
dzieki czemu szybciej je zapamigtasz. I nie chodzi o to, Zeby$ po-
wiedzial: ,Goska, Goska, Goska, milo ci¢ poznac”, a raczej: ,Goska?
Mito ci¢ pozna¢, Goska!”. Zaraz po tym nastapi ,skomentowanie
okazji/miejsca”, o czym szerzej w rozdziale 7.
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Przechylenie sie. Ostatnig czeécig przywitania jest ,,przechylenie
si¢”. Chodzi tutaj o prawie niedostrzegalne nachylenie si¢ w kierunku
nowo poznanej osoby, dzieki ktéremu dajesz jej do zrozumienia, ze
jeste$ zainteresowany i otwarty, a tym samym zaczynasz si¢ z nia
»synchronizowac”.

Uscisk dloni

Gama rodzajow usciskow jest do$¢ szeroka, poczawszy od mocnych,
silnych i miazdzacych kosci, a skonczywszy na tak zwanej ,,$nigtej
rybie”. Oba tatwo zapamieta¢ — czasami bywa tak, jak w przystowiu:
komu raz uscisng dlon, ten na zimne dmucha.

Z usciskiem dloni wiaza si¢ pewne oczekiwania. Dobry uscisk po-
winien by¢ pewny i pefen szacunku, tak jakby$ recznym dzwonkiem
wzywal stuzbe hotelowa. Jesli Twoje zachowanie bedzie odbiega¢ od
tych oczekiwan, osoba, ktorg wlasnie poznajesz, poczuje si¢ zmieszana
i nie bedzie wiedzie¢, co sie dzieje. Odniesie wrazenie, ze co$ tu nie gra
— tak jakby po odkreceniu kurka z zimng woda z kranu zaczeta lecie¢
ciepta. Nasz mozg nie cierpi dezorientacji, a kiedy juz staje w jej obli-
czu, instynkt nakazuje mu wycofanie sie.

Tak zwany ,,zdalny” uscisk dtoni to uscisk, ktory w rzeczywisto-
$ci nie wymaga ich uzycia, a stanowi potezne narzedzie. Po prostu
wykonaj wszystkie czynnosci, ktére zrobitby$ w przypadku zwy-
czajnego uscisku, ale nie uzywaj dloni. Skieruj swe serce w swojego
rozmoéwce i powiedz ,,Czes¢!”. Usmiechnij sig, pokaz blysk w oku
i promieniuj ta samg energia, ktdra zazwyczaj towarzyszy Ci podczas
pelnego uscisku dloni.

Nawiasem mowiac, taki zdalny uscisk dloni moze zdziata¢ cuda
podczas réznego rodzaju prezentacji, kiedy zalezy Ci na nawigzaniu
kontaktu z grupg ludzi lub publicznoscia.
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Pierwsze wrazenie

Energetyczny pocisk

T 0, czy jestes sympatycznym i wartym poznania osobnikiem, najlepiej
wida¢ — i to juz po chwili — na podstawie jakosci i poziomu
energii, jaka emanujesz. Mozesz wyprébowac to w szkole lub w pracy,
ale dwie osoby réwniez w zupetnosci do tego wystarcza.

W grupie utworzcie koto o $rednicy okoto 3,5 metra. Zdecyduijcie,
kto rozpocznie. Osoba ta musi wybra¢ kogos z przeciwnej strony kregu,
zebrac catg dostepna energie w swoim ciele i skumulowac jg w swoim
sercu. Nastepnie w krétkiej chwili musi spojrze¢ wybranej osobie w oczy,
powiedzie¢ ,Czes¢!”, klasna¢ w rece i wycelowac swoja prawa dton (czyli
ta, ktérej uzywa do uscisku) prosto w serce tej osoby. W ten sposéb
w ciaggu sekundy wystrzela z siebie pocisk energii.

To dos¢ dtugi opis procesu, ktéry w rzeczywistosci trwa nie diuzej
niz sekunde. Jesli jednak wszystkie szes¢ kanatdw, czyli ciato, serce, oczy,
usmiech, klasniecie i gtos/oddech, wystrzelaja w tym samym momencie,
mamy do czynienia zogromnym tadunkiem energii.

Po otrzymaniu tej energii druga osoba powinna momentalnie wy-
strzeli¢ ja w kogos$ innego w kregu, postepujac doktadnie tak samo jak
jej poprzednik. Nie przerywaijcie, dziatajcie szybko i w skupieniu, strzela-
jac w siebie energetycznym pociskiem tak dtugo, az kazdy zostanie nim
trafiony przynajmniej trzy razy. Dopilnujcie, zeby nawiazywac¢ kontakt za
pomoca wszystkich szesciu kanatéw naraz.

Inna wersja tego ¢wiczenia polega na strzelaniu réznymi warto-
$ciami energii: energig logiki/gtowy, energia komunikacji/gardta, energia
mitosci/serca, energia sity/splotu stonecznego oraz energia seksualna.
Energie mitosci/serca masz juz za soba.

Tym razem juz z pojedynczym partnerem zréb to samo, tyle ze nie
4Z serca w serce”, a .z gtowy w gtowe”. Strzelajcie w siebie energia logiki/
gtowy tak dtugo, az uznacie, ze potraficie ja poczuc i odrézni¢ od energii
mitosci/serca. Po dwéch lub trzech minutach wysytania jej tam i z powro-
tem sprébuijcie tego samego z innymi czesciami ciata: ,z gardfa w gardto”,
»Ze splotu stonecznego w splot stoneczny” itd.
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Ale to jeszcze nic. Zastandw sie, jaki rodzaj energii chcesz przestag, ale
nie moéw na gtos, o ktérej myslisz. Nastepnie przywitaj sie z partnerem,
uscisnijcie sobie dtonie, powiedz ,Czes¢!” i wtedy wystrzel pocisk! Zada-
niem partnera bedzie odgadnac, jaki rodzaj energii wystrzelites w je-
go kierunku. Cwicz, éwicz i jeszcze raz ¢wicz tak dtugo, az Twoja mo-
wa ciata stanie sie bardziej subtelna i prawie niezauwazalna.

Nastepnym krokiem bedzie wyprébowanie nowych umiejetnosci na
ludziach, ktérych poznajesz. Strzelaj energetycznymi pociskami w zna-
jomych, ktérym méwisz ,Czesc!” w supermarkecie, w kelnera w kawiarni,
w swoja szwagierke czy w goscia, ktéry naprawia w Twoim biurze
kserokopiarke. Ludzie ci dostrzega w Tobie co$ wyjatkowego — nie-
ktérzy by¢ moze nawet uznaja, ze jest w Tobie co$ z ,hollywoodzkiej
gwiazdy”.

Nawigzanie kontaktu

ontakt polega na znalezieniu wspélnej plaszczyzny porozumie-

nia, czyli wygodne;j strefy, w ktdrej dwie osoby (lub nieco wigksza
grupa) beda w stanie osiggna¢ mentalng jedno$¢. Kiedy taki kontakt
zaistnieje, kazda z tych osob bedzie wnosi¢ co$ do interakcji (na przy-
kiad atrakcyjnos¢, ciepto lub poczucie humoru) i kazda co$ z niej
wyniesie: empatie, wspolczucie czy chocby pare $wietnych dowcipow.
Kontakt to swego rodzaju smar, dzigki ktéremu towarzyskie interakcje
mogga przebiega¢ jak po masle.

Jesli uda Ci sie nawiaza¢ kontakt z drugg osobg, nagroda bedzie jej
pozytywna akceptacja. Reakcja ta bedzie niosta komunikat (naturalnie
wyrazony mniejsza iloscia stéw) w rodzaju: ,,Wiem, ze dopiero si¢
poznali$my, ale polubitam cie, wiec poswigce ci troche uwagi”. Czasami
kontakt tworzy si¢ sam z siebie, poniekad przypadkowo, ale czasami
bedzie potrzebowal Twojej pomocy. Jesli Ci si¢ powiedzie, bedziesz
mogt rozpocza¢ komunikacje. Jedli Ci si¢ nie uda, o uwage danej osoby
bedziesz musial zawalczy¢.
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Pierwsze wrazenie

W miar¢ poznawania nowych ludzi i witania si¢ z nimi Twoja
umiejetno$¢ nawiagzywania kontaktu bedzie zaleze¢ od czterech czyn-
nikéw: Twojego nastawienia; Twojej umiejetnosci ,,zsynchronizowa-
nia” pewnych aspektéw swojego zachowania, takich jak mowa ciata
czy barwa glosu; Twoich umiejetnosci konwersacyjnych oraz Twojej
umiejetnosci okreslania, na ktérym ze zmystéw (wizualnym, audytoryj-
nym czy kinestetycznym) polega Twdj rozméwca w najwigkszym
stopniu. Kiedy juz opanujesz te cztery dziedziny w biegtym stopniu,
bedziesz w stanie szybko nawigzywa¢ znajomosci i kontakty z kim-
kolwiek i kiedykolwiek.

Nie przerywaj lektury, a odkryjesz, ze mozna przyspieszy¢ proces
zyskania komfortowego samopoczucia w obecnosci obcej osoby, a to
wszystko dzigki pominigciu zwyczajowych rytualéw zapoznawczych
i przejsciu bezposrednio do rutynowych zachowan, ktére osobom
darzacym sie sympatig przychodzg naturalnie. W niezwykle krétkim
czasie bedziecie ze sobg w takich stosunkach, jakbyscie znali si¢ od
wielu lat. Wielu z moich studentéw twierdzi, ze kiedy juz nawigzywanie
kontaktu weszto im w krew, zdarzalo im sie, ze ludzie pytali ich:
»Jeste$ pewien, ze skads si¢ nie znamy?”. Sam znam to uczucie: ciggle
mi sie to zdarza. I nie chodzi tylko o to, ze to ludzie zadajg mi po-
wyzsze pytanie. Sam jestem przekonany, ze potowa ludzi, ktérych
poznaje, to moi starzy znajomi — wlasnie tak to jest, kiedy z tatwoscia
przychodzi Ci pojawianie si¢ na czyjej$ mapie znajomych. To wspa-
niale uczucie.

Komunikacja
azdy z nas w nieco inny sposéb rozumie stowo ,komunikacja”,
cho¢ jego definicje z reguty wygladaja podobnie: ,,To wymiana
informacji pomiedzy dwojgiem ludzi lub grupa oséb”, ,,To wypowie-

dzenie tego, co ma si¢ na mysli”, ,,To bycie zrozumianym”.
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We wezesnych latach programowania neurolingwistycznego (NLP),
czyli programu badawczego po$wigconemu ,analizie doskonalenia
i modelu, na podstawie ktérego poszczegdlne osoby tworzg swe su-
biektywne doznania zmystowe”, Richard Bandler oraz John Grinder
sformulowali bardziej efektywna definicje: ,Znaczenie komunikacji
zalezy od reakgji, jaka ona wywotuje”. To proste i genialne stwierdzenie
oznacza, ze to, czy Twoja komunikacja odniesie sukces, czy nie, zalezy
w stu procentach od Ciebie. W koncu to Tobie zalezy na przekazaniu
danej wiadomos$ci i to na Tobie spoczywa odpowiedzialnos¢, aby do
tego doszto. Co wigcej, jesli nie osiggniesz swojego celu, to Ty bedziesz
zmuszony zachowac¢ si¢ na tyle elastycznie, aby zmieni¢ swoje poste-
powanie i w koncu zdoby¢ to, czego pragniesz. Aby jednak nadac tutaj
komunikacji jakas forme i funkgeje, zalézmy, ze od poczatku mamy
na mysli jaki$ konkretny rezultat lub reakcje. Osoby, ktére w miernym
stopniu opanowaly umiejetnosci komunikacyjne, zazwyczaj nie s3
w stanie zastanowi¢ si¢ nad reakcja, jaka chca wywota¢ u odbiorcy
danego komunikatu, przez co nie potrafig do niej dazy¢.

Umiejetnosci, ktorych nauczy Cig niniejsza publikacja, przydadza
Ci si¢ na wszystkich poziomach komunikacji, poczawszy od kontaktow
towarzyskich, takich jak budowanie nowej znajomosci czy bycie zro-
zumianym w codziennych interakcjach, a skonczywszy na podejmo-
waniu powaznych decyzji, majacych wplyw zaréwno na Ciebie, jak
i na ludzi w Twojej ,,strefie wplywow”.

Przepis na pomys$lng komunikacje zawiera w sobie trzy odrebne
sktadniki. Sg to:

Konkretna wiedza na temat tego, czego chcesz. Sformutuj
swoja intencje w zdanie twierdzace, najlepiej w czasie terazniejszym.
Na przyklad: ,Chce udanego zwigzku. Moja wyobraznia pelna jest
obrazow, dzwiekow, odczu¢, zapachéw i smakéw zwigzanych z moja
obecnoscig w tym zwigzku i kiedy juz si¢ w nim znajde, bede o tym
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wiedzie¢”. Powyzsze zdanie to zdanie twierdzace w przeciwienstwie
do zdania: ,Nie chce by¢ samotny”.

Faktyczne oszacowanie tego, co robisz. Ocen, co robisz,
aby osiagna¢ swoj cel, oraz z jakimi reakcjami spotyka si¢ Twoje poste-
powanie. Mozesz na przyklad doj$¢ do wniosku, ze w Twoim przy-
padku wychodzenie do baru nie jest dobrym sposobem na poznawanie
nowych ludzi.

Ciagle zmieniaj swoje postepowanie, az zdobedziesz to,
czego pragniesz. Opracuj plan i trzymaj si¢ go: ,Na sobotni wieczér
zaprosze do siebie trzy osoby i poprosze je, aby przyprowadzity kogos
ze sobg”. Zroéb to i zbierz opinie. Jedli zajdzie taka potrzeba, dokonaj
zmian w swoim planie, a nastepnie ocen, czy tym razem lepiej si¢
sprawdza. Powtarzaj ten cykl (,zmiana — wprowadzenie planu
w zycie — opinie”) tak dtugo, az osiagniesz swoj cel. Z zaleznosci tej
mozesz korzysta¢ w kazdej dziedzinie swojego zycia, ktéra Twoim
zdaniem wymaga poprawy — czy to w kwestii finanséw, milosci,
sportu, kariery, czy czegokolwiek innego.

o Konkretna wiedza na temat tego, czego chcesz.
o Faktyczne oszacowanie tego, co robisz.
o Ciggle zmieniaj swoje postepowanie, az zdobedziesz to,

czego pragniesz.

Niezwykle tatwo to zapamietaé — pewien putkownik' miat bowiem
swego czasu swietny pomysl i otworzyl sie¢ restauracji uzywajgcych
jako nazwy skrétu KFC. Zatem za kazdym razem, kiedy zobaczysz

te nazwe, zastanow sig i przypomnij sobie, jak idzie Ci rozwijanie

wlasnych umiejetnosci komunikacyjnych.

! Autor ma tutaj na mysli Harlanda Sandersa, znanego réwniez jako
»Pulkownika”, zalozyciela sieci restauracji KEC — przyp. thum.
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Czego jeszcze sie dowiesz...

kolejnych rozdziatach przyjrzymy si¢ znacznie bardziej szcze-

gbélowo nawigzywaniu kontaktow, a takze roli, jaka odgrywa
Prawdziwie Przydatne Nastawienie w tworzeniu pozytywnego wi-
zerunku Twojej osoby. Dowiesz sig, co dzieje si¢ przy pierwszym
spojrzeniu, zaréwno na powierzchni, jak i pod nig, a takze jak wazne
jest zgranie ze sobg mowy wlasnego ciala, barwy swojego glosu oraz
wypowiadanych stow, tak aby wszystkie wyrazaly ten sam komunikat.
Zadnych mylacych sygnatéw, zadnych poplatanych komunikatéw,
zadnej gmatwaniny. Odkryjesz rowniez, dlaczego mowa Twojego
ciala niektérym przypada do gustu, a innym nie, oraz w jaki sposéb
— dzigki kilku poprawkom w Twoim sposobie poruszania si¢ —
bedziesz w stanie pozytywnie wplywac na to, jak odbierajg Cie inni.

Nastepnie zaglebisz sie w cieply i przyjazny $wiat synchronizacji.
Nauczysz sie, jak ,dostrajac si¢” do sygnaléw wysytanych przez innych
ludzi, dzigki czemu Twoje towarzystwo bedzie kojarzy¢ sie z zazyloscia
i komfortem. Przyjrzymy si¢ réwniez niezwykle waznej kwestii, jaka
jest barwa Twojego glosu oraz sposéb, w jaki moze ona wplywaé na
nastroje i emocje, ktére chcemy wywota¢.

Caly rozdzial zostal takze pos$wiecony rozpoczynaniu i podtrzy-
mywaniu blyskotliwych rozméw. Zbadamy wszystkie sposoby ,,otwie-
rania” ludzi oraz unikania ich ponownego ,,zamykania si¢”. Przyjrzymy
sie rowniez komplementom, pozyskiwaniu darmowych informacji
i zapadaniu w pamiec.

Na koniec siggniemy jeszcze glebiej — do samego rdzenia ludz-
kiej psychiki. To zdumiewajace, lecz prawda jest taka, ze chociaz
poruszamy si¢ po $wiecie przy uzyciu pieciu zmystéw, kazdy z nas
polega w wigkszym stopniu na jednym z nich niz na pozostatych.
Pokaze¢ Ci, w jaki sposéb ludzie nieustannie daja nam pewne wska-
zOwKki, za pomocg ktérych mozesz rozpozna¢, jakim zmystem sie
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kieruja, a nastepnie wyttumacze, jak mozesz zacza¢ nadawa¢ na tych
samych ,,zmystowych” falach, co oni. Czy osoby polegajace gléwnie
na swym zmysle stuchu réznig si¢ od tych, ktdre kierujg sie przede
wszystkim wzrokiem? Zeby$ wiedzial, ze wiasnie tak jest! Dowiesz
si¢ zatem, jak dostosowa¢ do nich swoje nastawienie, tak aby Wasza
komunikacja byta pomyslna.

Kazdy z rozdzialéw zawiera co najmniej jedno ¢wiczenie, ktdre
pomoze Ci zda¢ sobie sprawe z wagi tworzenia wiezi. Niektdre z tych
¢wiczen bedziesz w stanie wykona¢ samodzielnie, ale do innych
bedzie Ci potrzebny partner. Spojrzmy prawdzie w oczy — komuni-
kacja ,twarza w twarz” czy umiejetnosci w nawigzywaniu kontaktu
to czynnosci interaktywne, a zatem nie jeste§ w stanie nauczy¢ sie
ich wszystkich bez udzialu innych oséb.

Na koncu ksigzki znajdziesz dodatkowo zestaw 21 ¢wiczen, za-
projektowanych w taki sposéb, aby pomogly Ci scementowac i wy-
korzysta¢ w praktyce $wiezo zdobyta wiedzg.

A wigc juz. Tworzenie wigzi. Kazdego dnia mezczyzni, kobiety
i dzieci zdradzaja pewne wskazéwki dotyczace motywow ich dzialania
(oraz tego, jak doswiadczaja rzeczywistosci i jak ja filtrujg) za pomoca
mowy ciala, barwy glosu, ruchu galek ocznych oraz doboru stéw.
Po prostu nie majg na to zadnego wplywu. Od Ciebie zalezy, czy
nauczysz sie, jak korzysta¢ z tego cudownego, nieustannego przeptywu
informacji, aby osiaggac lepsze rezultaty i zawiera¢ bardziej zadowalajace
ZNnajomosci.
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