
  [image: ]


  Elizabeth Kuhnke


  Mowa ciała dla bystrzaków


  Wydanie III


  
    Tytuł oryginału: Body Language For Dummies, 3rd Edition


    Tłumaczenie: Olga Kwiecień z wykorzystaniem fragmentów książki „Mowa ciała dla bystrzaków” w tłumaczeniu Marty Czub


    ISBN: 978-83-283-2801-3


    Original English language edition Copyright © 2015 John Wiley & Sons, Ltd, Chichester, West Sussex. All rights reserved including the right of reproduction in whole or in part any form. This translation published by arrangement with Wiley Publishing, Inc.


    Oryginalne angielskie wydanie © 2015 John Wiley & Sons, Ltd, Chichester, West Sussex. Wszelkie prawa, włączając prawo do reprodukcji całości lub części w jakiejkolwiek formie, zarezerwowane. Tłumaczenie opublikowane na mocy porozumienia z Wiley Publishing, Inc.


    Translation copyright © 2016 by Helion S.A.


    Wiley, the Wiley Publishing Logo, For Dummies, Dummies Man, and related trade dress are trademarks or registered trademarks of John Wiley and Sons, Inc. and/or its affiliates in the United States and/or other countries. Used by permission.


    Wiley, the Wiley Publishing logo, For Dummies, Dla Bystrzaków, Dummies Man i związana z tym szata graficzna są markami handlowymi John Wiley and Sons, Inc. i/lub firm stowarzyszonych w Stanach Zjednoczonych i/lub innych krajach. Wykorzystywane na podstawie licencji.


    All rights reserved. No part of this book may be reproduced or transmitted in any form or by any means, electronic or mechanical, including photocopying, recording or by any information storage retrieval system, without permission from the Publisher.


    Wszelkie prawa zastrzeżone. Nieautoryzowane rozpowszechnianie całości lub fragmentu niniej­szej publikacji w jakiejkolwiek postaci jest zabronione. Wykonywanie kopii metodą kserograficz­ną, fotograficzną, a także kopiowanie książki na nośniku filmowym, magnetycznym lub innym powoduje naruszenie praw autorskich niniejszej publikacji.


    Wszystkie znaki występujące w tekście są zastrzeżonymi znakami firmowymi bądź towarowymi ich właścicieli.


    Autor oraz Wydawnictwo HELION dołożyli wszelkich starań, by zawarte w tej książce informacje były kompletne i rzetelne. Nie biorą jednak żadnej odpowiedzialności ani za ich wykorzystanie, ani za związane z tym ewentualne naruszenie praw patentowych lub autorskich. Autor oraz Wydawnictwo HELION nie ponoszą również żadnej odpowiedzialności za ewentualne szkody wynikłe z wykorzystania informacji zawartych w książce.


    Drogi Czytelniku!


    Jeżeli chcesz ocenić tę książkę, zajrzyj pod adres


    http://septem.pl/user/opinie/mocia3


    Możesz tam wpisać swoje uwagi, spostrzeżenia, recenzję.


    Wydawnictwo HELION


    ul. Kościuszki 1c, 44-100 GLIWICE


    tel. 32 231 22 19, 32 230 98 63


    e-mail: septem@septem.pl


    WWW: http://septem.pl (księgarnia internetowa, katalog książek)

  


  
    
      	Poleć książkę


      	Kup w wersji papierowej


      	Oceń książkę

    

  


  
    
      	Księgarnia internetowa


      	Lubię to! » nasza społeczność

    

  


  
    O autorce


    Elizabeth Kuhnke jest trenerką specjalizującą się w zagadnieniach skutecznej komunikacji i zwiększania osobistego wpływu.


    Elizabeth jest byłą aktorką teatralną, telewizyjną i radiową. Ma wykształcenie w zakresie komunikacji, retoryki i teatru. Obok Mowy ciała dla bystrzaków napisała także w ramach oryginalnej serii For Dummies dwie inne książki z zakresu umiejętności komunikacji (Persuasion and Influence oraz Communication Skills). Ma również certyfikat pozwalający na przeprowadzanie testu osobowości Myers Briggs Type Indicator i jest trenerką programowania neurolingwistycznego.


    Elizabeth łączy swoje doświadczenie aktorskie oraz wiedzę na temat psychologii ze znajomością biznesu. Pracuje z najlepszymi spółkami z listy 100 największych spółek notowanych na giełdzie w Londynie (FTSE 100) oraz z wiodącymi firmami specjalistycznymi, szkoląc indywidualnie i grupowo w zakresie kluczowych obszarów związanych z komunikacją interpersonalną i kreowaniem wizerunku. Klienci Elizabeth, pochodzący z różnych branż, w tym księgowości, prawa i telekomunikacji, nieodmiennie i z ogromną przyjemnością osiągają założone przez siebie cele. Jej zdaniem tajemnica komunikacji tkwi w kilku prostych zasadach: okazywaniu szacunku, nawiązywaniu dobrych stosunków i osiąganiu wyników.


    Jako żywiołowy mówca Elizabeth jest często zapraszana na konferencje. Często również powołują się na nią media, gdy w grę wchodzi tematyka związana z pewnością siebie, emisją głosu, językiem ciała i umiejętnościami komunikacyjnymi — wszystkimi składnikami niezbędnymi do wywierania pozytywnego wpływu.


    Więcej informacji na temat Elizabeth znajdziesz na jej stronie www.kuhnkecommunication.com.

  


  
    Podziękowania od autorki


    Mówi się, że trzeba uważać na to, czego sobie życzymy, bo może się to spełnić. Gdy pisałam pierwsze wydanie książki Mowa ciała dla bystrzaków, cichcem marzyłam, że książka stanie się bestsellerem i zostanie przełożona na wiele języków. To marzenie się spełniło i to z naddatkiem! Doczekałam się kolejnych jej wydań oraz pojawienia się związanych z nią aplikacji, DVD i e-booków, a ponadto otrzymałam wiele zaproszeń, by poprowadzić wykłady.


    Chciałabym podziękować mojemu ukochanemu mężowi Karlowi Hellmuthowi za jego nieustającą wiarę w moje umiejętności i niekończące się wsparcie, jak również moim dzieciom, Kristinie i Maxowi, którzy napełniają mnie nieustającą dumą. Dziękuję mojej świętej pamięci mamie i mojemu tacie za nauczenie mnie, jaką moc ma pozytywna komunikacja. Chciałam też podziękować Annie, Ionie, Kate i całemu zespołowi For Dummies za to, że dołożyli wszelkich starań, by ta książka była jak najlepsza, i pomagali mi utrzymać właściwy kurs. Szczególne podziękowania dla mojej mentorki i wzoru do naśladowania — Annette Green, która wierzyła we mnie, gdy inni wątpili. I wreszcie dziękuję Kate za wprowadzenie mnie w cudowny świat wydawnictwa Wiley i za to, że pomogła mi osiągnąć moje cele i o wiele więcej. Wszyscy jesteście wspaniali.


    Większości tego, o czym przeczytaliście w tej książce, nauczyłam się od moich cudownych współpracowników, klientów, przyjaciół i członków rodziny. Wymienienie ich wszystkich zajęłoby więcej stron, niż mam do dyspozycji, tak więc chciałam powiedzieć, że wszyscy, których znam, są w moim sercu, gdy piszę te słowa. Szukajcie siebie na stronach tej książki. Dziękuję też moim czytelnikom — mam nadzieję, że spodoba Wam się ta książka i uwolnicie swoje ciała, pozwalając im na jasną, spójną komunikację.

  


  
    Podziękowania od wydawcy oryginału


    Jesteśmy dumni z tej książki. W jej przygotowaniu pomogli nam między innymi:


    Acquisitions, Editorial and Vertical Websites


    Project Editor: Iona Everson


    Commissioning Editor: Annie Knight


    Production Editor: Vinitha Vikraman


    Proofreader: Kerry Laundon


    Publisher: Miles Kendall


    Photography: Stephen Walby (www.stephenwalby.com)

  


  
    Wstęp


    Język ciała mówi prawdę. Podczas gdy to, co mówisz, przekazuje fakty i dane (które nie zawsze muszą być prawdziwe), ruchy Twojego ciała, gesty i wyraz twarzy nigdy nie kłamią. Niezależnie od tego, jakie słowa wybierzesz: „Kocham cię”, „Jestem rozczarowany”, „Jestem szczęśliwy” czy „Jestem smutny”, jeśli Twoje ciało nie będzie odzwierciedlało tego, co mówisz, Twoi słuchacze poczują się zdezorientowani i zaufają raczej temu, co widzą i czują, niż Twoim słowom.


    Każdego dnia w każdej chwili Twoje ciało przekazuje informacje na temat Twojego nastawienia, nastroju i ogólnego samopoczucia. Mimo że czasem nie jesteś w stanie kontrolować ruchów swojego ciała, nie wszystko jest stracone. Dzięki świadomości i ćwiczeniom możesz decydować, jaki przekaz wysyłają Twoje gesty, postawa ciała i wyraz twarzy.


    Choć język ciała znany był już naszym najdawniejszym przodkom (na długo przed tym, zanim dźwięki przekształciły się w wyszukane słowa i wyrażenia), dopiero w ciągu ostatnich 80 lat stał się przedmiotem poważnych badań. W tym też okresie ludzie zaczęli zauważać, że jest wartościowym narzędziem wspomagającym komunikację. Politycy, aktorzy i wszelkie sławy tego świata są świadomi istotnej roli, jaką ich ciała odgrywają w przekazywaniu informacji.


    Każdy rozdział tej książki odnosi się do konkretnego aspektu języka ciała. Oprócz analizy poszczególnych części ciała i roli, jaką odgrywają w przekazywaniu myśli, uczuć i nastawienia, książka podaje również informacje, jak interpretować język ciała innych, co pozwoli Ci poznać ich stan wewnętrzny, zanim nawet sami go sobie uświadomią. Do zagadnienia odczytywania mowy ciała należy podchodzić z szacunkiem i w sposób odpowiedzialny, pamiętając, że swój osąd należy opierać na całym zespole obserwowanych gestów i kontekście, w którym się pojawiły. Pojedynczy gest nie jest w stanie opowiedzieć całej historii, podobnie jak pojedyncze słowo. Dostosowując swoje ruchy to wypowiadanych słów, poczujesz, jak ogromny wpływ możesz wywierać na innych i jak czytelnie komunikować swój przekaz. Wykonując określone gesty, możesz wytworzyć stosowny do sytuacji stan mentalny u siebie i u innych. Dobierając uważnie swoje gesty i wyraz twarzy, możesz wpłynąć na to, jak inni Cię postrzegają. Kto wie? Być może dzięki temu zostaniesz nawet tym, kim chcesz.


    O książce


    Jak na stosunkowo nowy temat w dziedzinie ewolucji i zachowań społecznych język ciała stał się przedmiotem niezliczonych badań. W miarę globalizacji przedsiębiorczości i coraz większych możliwości podróżowania po całym świecie ludzie zaczynają też w coraz większym stopniu dostrzegać wpływ kultury, płci kulturowej i religii na język ciała i komunikację. Wprawdzie trzecie wydanie tej książki napisałam głównie z perspektywy anglojęzycznych ludzi Zachodu, jednak rozdział 15. został rozszerzony o moduł poświęcony mowie ciała w różnych kulturach, w szczególności temu, jakie jej elementy są akceptowalne, a jakie mogłyby kogoś obrazić. Ze względu na obszerność zagadnienia musiałam dokonać pewnej selekcji i skupiłam się na umiejętności używania języka ciała w taki sposób, by poprawić Twoją niewerbalną komunikację w relacjach osobistych i zawodowych.


    W książce tej wyjaśniam sposoby rozpoznawania i identyfikowania konkretnych gestów, ruchów i wyrazów twarzy, które wzmacniają lub osłabiają przekaz werbalny. Doskonaląc umiejętności interpretacji języka ciała, rozumiejąc sposoby, na jakie ciało przekazuje informacje, i uświadamiając sobie, jak gesty i mimika odzwierciedlają nastrój i nastawienie, zyskujesz natychmiastową przewagę nad ludźmi, z którymi wchodzisz w interakcje. Uświadamiając sobie sygnały wysyłane przez ciało i reagując na nie, możesz z łatwością i z dużą skutecznością kierować rozmową i usprawniać przebieg spotkania. Pokażę Ci, w jaki sposób Twoje myśli i uczucia wpływają na Twoją gestykulację i mimikę, oraz udowodnię, że podobnie jest w przypadku innych.


    Książka ta ma na celu sprawić, byś stał się świadomy potęgi języka ciała, zarówno własnego, jak i innych. W tym celu nauczę Cię rozpoznawania i interpretacji zachowań niewerbalnych oraz podsunę wskazówki, byś potrafił wykorzystywać sygnały i znaki w celu osiągnięcia jasnej i spójnej komunikacji.


    Naiwne założenia


    Zakładam, być może błędnie, że:


    • Jesteś zainteresowany językiem ciała i wiesz co nieco na ten temat.


    • Chcesz polepszyć swoją komunikację.


    • Jesteś gotów do refleksji i świadomych reakcji.


    • Oczekujesz tego, co najlepsze, od siebie i innych.


    Ikony użyte w książce


    Niech te ikonki staną się Twoim przewodnikiem, dzięki któremu usprawnisz myślenie i polepszysz koncentrację.
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            Pod tą ikonką przedstawiam zabawne, a zarazem pouczające opowieści o informacjach, jakie moi znajomi, a także ludzie, których miałam kiedyś okazję zaobserwować, ujawnili za pomocą języka ciała.
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            Masz szansę stanąć w tyle i poświęcić się obserwacji, samemu nie będąc widzianym. Nabierając dystansu i patrząc na wszystko z szerszej perspektywy, możesz przyjrzeć się, jak zachowują się inni i zastanowić się nad skutkami ich postępowania.
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            Ikonka ta podkreśla myśl, którą warto zachować w pamięci.
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            To praktyczne, gotowe do zastosowania rady na udoskonalenie umiejętności związanych z językiem ciała.
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            Tu możesz pozwolić sobie na wcielenie teorii w praktykę. Niektóre ćwiczenia zaplanowano w celu polepszenia Twojej umiejętności komunikacji niewerbalnej, podczas gdy inne mają na celu pomóc Ci zrozumieć znaczenie tego, co mówią ludzie.
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            Ta ikonka zwraca uwagę na potencjalnie niezręczne sytuacje, których należy unikać.
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            Tu znajdziesz informacje, które mogą Cię zaciekawić.

          
        

      
    


    Co dalej


    Choć cały materiał zawarty w tej książce zaplanowano tak, by pomóc Ci wzbić się na wyżyny własnych możliwości, nie wszystkie informacje mogą okazać się istotne z punktu widzenia Twoich konkretnych potrzeb i zainteresowań. Czytaj to, co chcesz, i kiedy chcesz. Nie musisz czytać tej książki po kolei, nie ma też żadnych limitów czasowych przewidzianych na zapoznanie się z całą jej treścią.


    Jeśli interesuje Cię, w jaki sposób język ciała przekazuje informacje, zacznij od części I. Jeśli chcesz podszkolić swój język ciała na potrzeby rozmowy o pracę lub zaangażowania się w politykę lub świat korporacyjny, zerknij do rozdziału 14. Jeśli ciekawi Cię mimika, przeczytaj rozdział 4. A jeśli chcesz dowiedzieć się, jak zachowywać się poprawnie w krajach, które odbiegają kulturowo od Twojej ojczyzny, zapoznaj się z rozdziałem 15.


    A teraz przejdź do strony, rozdziału lub punktu, który Cię interesuje, i zacznij czytać. Najważniejsze, by lektura sprawiała Ci przyjemność i byś wyniósł z niej coś pożytecznego.

  


  
    Część I

    Wprowadzenie do mowy ciała


    [image: ]



    
      W tej części…


      ► cofniemy się w czasie do początków języka ciała, przyjrzymy się jego rozwojowi;


      ► dowiesz się, w jaki sposób mowa ciała zdradza ludzkie nastawienie, przekonania i emocje.

    

  


  
    Rozdział 1.

    Definicja języka ciała


    
      W tym rozdziale:


      ► Co mówi język ciała.


      ► Celowe wykorzystanie gestów.


      ► Zrozumienie własnego komunikatu.

    


    Patrząc perspetywicznie, nauka o języku ciała jest dość młodą dziedziną, której udokumentowane początki sięgają około 80 lat wstecz. Aby lepiej zrozumieć myśli i emocje, kryjące się za ludzkim zachowaniem psycholodzy, zoolodzy i antropolodzy społeczni przeprowadzili szczegółowe badania nad wykorzystaniem i częściami składowymi mowy ciała, wchodzącej w skład większej rodziny zachowań niewerbalnych.


    Jeśli wykorzystasz czas na obserwację mimiki i ruchów zarówno własnych, jak i cudzych, będziesz w stanie dostrzec i zinterpretować niewypowiedziane myśli, uczucia i zamiary, które zdradzają o danej osobie więcej, niżby chciała Będziesz nawet w stanie rozpoznać niektóre osoby na podstawie charakterystycznych dla nich gestów, takich jak wydymanie ust, kołysanie biodrami, przebieranie palcami czy unoszenie brwi.


    Obserwując język ciała innych ludzi, możesz zrozumieć ich stan ducha. Czy czują przygnębienie, czy wewnętrzny chaos, a może są odprężeni, spokojni i pozbierani? Poprzez skrzywienie ust, rozszerzenie nozdrzy lub zmianę postawy ciała ludzie nieświadomie zdradzają swoje myśli, zamiary i uczucia. W tym rozdziale zaczniesz się dowiadywać, jak interpretować język niewerbalny, przyglądając się gestom i zachowaniom obnażającym myśli, nastawienie i emocje. Zapoznasz się również pokrótce z badaniami dotyczącymi owego języka i przyjrzysz się podobieństwom i różnicom występującym w tym względzie w różnych rejonach świata. Ponadto dowiesz się, jak wykorzystać gesty, żeby umocnić swoje relacje i poprawić komunikację.


    Jak język ciała przekazuje informacje


    Kiedy jaskiniowcy nauczyli się odszyfrowywać swoje pomruki i przekazywać informacje za pomocą słów, ich życie stało się znacznie bardziej skomplikowane. Przed nastaniem komunikacji werbalnej polegali całkowicie na swoich ciałach. Ich proste mózgi przekazywały dane za pomocą twarzy, kończyn i tułowi. Instynktownie wiedzieli, że strach, zaskoczenie, miłość, głód i zdenerwowanie to odmienne stany, wymagające odmiennych gestów. W owym czasie emocje były mniej skomplikowane, co przekładało się na prostsze gesty.


    Mowa to stosunkowo nowy wynalazek w procesie komunikacji, używany głównie do przekonywania i wpływania na innych oraz przekazywania konkretnych informacji, faktów i danych. Język ciała był zaś obecny od zawsze. Bez konieczności opierania się na słowie mówionym w celu potwierdzenia przekazu ciało odzwierciedla uczucia, nastawienie oraz emocje. Czy Ci się to podoba, czy nie, Twoje ciało przemawia nieustannie poprzez sygnały i znaki.


    Według badań przeprowadzonych przez profesora Alberta Mehrabiana z Uniwersytetu Kalifornijskiego w Los Angeles w trakcie bezpośredniej komunikacji 55 procent przekazu emocjonalnego transmitowane jest za pomocą ciała. Wystarczy zobaczyć jeden z poniższych gestów lub wyrazów twarzy, żeby przekonać się o słuszności powiedzenia „Czyny są ważniejsze od słów”:


    • uniesienie pięści,


    • serdeczne objęcie,


    • kiwanie palcem przed twarzą,


    • nadąsana mina dziecka,


    • zmarszczone brwi ukochanego,


    • zmartwione spojrzenie rodzica,


    • radosny uśmiech,


    • ręka położona na sercu.


    Rysunek 1.1 pokazuje dwa różne gesty: jeden o pozytywnym, drugi o negatywnym znaczeniu.
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    Rysunek 1.1. Gest mężczyzny jest agresywny, podczas gdy gest kobiety ma funkcję ochronną


    
      Pierwsze obserwacje na temat języka ciała


      Przed nastaniem XX wieku poczyniono niewiele prób zmierzających do zidentyfikowania i zanalizowania ruchów i gestów. Pierwszą pisemną pracą w całości poświęconą językowi ciała była Chirologia: or the Natural Language of the Hand Johna Bulwera, opublikowana w 1644 roku. W XIX wieku reżyserzy i nauczyciele aktorstwa i pantomimy instruowali swoich aktorów i studentów, jak za pomocą ruchów i gestów przekazywać emocje i postawy.


      W książce O wyrazie uczuć u człowieka i zwierząt (1872) Karol Darwin omawiał powiązania pomiędzy ludźmi, człekokształtnymi i innymi małpami.


      Do wyrażania pewnych emocji gatunki te używają podobnej, odziedziczonej po wspólnym przodku mimiki. Praca Darwina wzbudziła zainteresowanie etologią, nauką o zachowaniu zwierząt.


      Pod koniec lat 60. ubiegłego wieku Desmond Morris wywołał sensację swoją interpretacją zachowań ludzkich, opracowaną na postawie badań etologicznych i opublikowaną w książkach Naga małpa i Ludzkie zoo. Dalsze publikacje i programy telewizyjne wciąż pokazują, że znaczna część naszego zachowania niewerbalnego wywodzi się ze zwierzęcej strony naszej natury.

    


    Kilka chwil na wywarcie pierwszego wrażenia


    W ciągu pierwszych siedmiu sekund spotkania jesteś w stanie na podstawie wyrazu twarzy i sposobu poruszania się danej osoby określić jej samopoczucie. Świadomie lub nie za pomocą gestów i ruchów przekazuje ona określone informacje.


    Wchodzisz do pokoju pełnego nieznajomych i z ich postawy, ruchów i mimiki odczytujesz ich uczucia, nastroje, nastawienie i emocje. Przypatrz się nastolatce stojącej w rogu. Jej przygarbione ramiona, pochylona głowa i niespokojne ręce mówią, że podpieranie ściany to efekt braku pewności siebie.


    Kolejna młoda kobieta w owym pokoju stoi w grupie swoich rówieśników. Jej oczy błyszczą; kiedy się śmieje, odchyla głowę do tyłu, jej dłonie i ręce poruszają się swobodnie, stopy postawione są mocno na ziemi, a nogi znajdują się w rozkroku. Kobieta ta wysyła sygnały pewności siebie i radości życia, którymi przyciąga innych do siebie.


    Czy tego chcesz, czy nie, sposób, w jaki układasz głowę, ramiona, klatkę piersiową, ręce, dłonie, nogi i stopy, oraz sposób poruszania się oczu, ust i palców mówią obserwatorom więcej na temat Twojego samopoczucia niż jakiekolwiek słowa.


    Przekaz nieświadomy


    Choć chcąc przekazać określone informacje, możesz wybierać pewne gesty i działania, ciało wysyła jednocześnie sygnały bez udziału Twojej świadomości. Rozszerzone lub zwężone źrenice oraz mimowolne ruchy dłoni i stóp to przykłady sygnałów ujawniających wewnętrzny stan emocjonalny, który często wolelibyśmy ukryć. Przykładowo: jeśli zauważasz, że ktoś ma rozszerzone źrenice, i wiesz, że osoba ta nie znajduje się pod wpływem narkotyków, słusznie zakładasz, że to, na co patrzy, sprawia jej przyjemność. Jeśli źrenice są zwężone, odczucia są przeciwne.
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            Mimo że mowa ciała przekazuje mnóstwo informacji, należy zachować ostrożność i nie przypisywać komuś określonych uczuć lub postaw w oparciu jedynie o zachowania niewerbalne. Poszczególne sygnały można łatwo przeoczyć lub źle zinterpretować, jeśli zostaną wyrwane z kontekstu społecznego lub jeśli nie zostaną potraktowane jako część większej całości gestów, obejmujących inne części ciała. Należy również obserwować czyjś oddech, by móc ocenić jego stan wewnętrzny. Bywają okresy, kiedy chcesz ukryć swoje myśli i uczucia, więc zachowujesz się w sposób, który Twoim zdaniem maskuje stany wewnętrzne. Mimo to zdradza Cię jakiś gest, często niewidoczny dla niewprawnego oka, sygnalizujący, że nie wszystko jest takie, na jakie wygląda. Nie łudź się, że nikt tego nie zauważy. Fakt, że owe mikrogesty i miny są ulotne, nie oznacza, że nie mają siły przekazu.
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            W latach 70. XX wieku Paul Ekman i Wallace V. Friesen opracowali system kodowania ruchów twarzy FACS (ang. Facial Action Coding System), służący do badania, opisywania i interpretacji mimiki. Narzędzie to odczytuje nawet najlżejsze skurcze mięśni twarzy i przyporządkowuje każdy ruch do określonej kategorii. Wykrywa to, czego nie da się dostrzec gołym okiem, i wykorzystywane jest przez organy ścigania, animatorów filmowych oraz badaczy zachowania ludzkiego.

          
        

      
    


    Klasyczne badania profesora Alberta Mehrabiana dotyczące odbioru informacji i reakcji na nie w trakcie bezpośredniej komunikacji pokazują, że kiedy treść wiadomości jest sprzeczna ze sposobem jej przekazywania, 7 procent informacji przekazywanych jest za pomocą słów, 38 przez ton i barwę głosu, a przeważające 55 procent za pomocą gestów, mimiki i postawy ciała. Mehrabian zakłada, że w trakcie codziennych interakcji społecznych nie da się oddzielić komunikacji od świadomie lub nieświadomie okazywanych uczuć. Choć niektórzy kwestionują podawane przez niego liczby, nie da się zaprzeczyć, że język ciała i barwa głosu mają duży wkład w znaczenie przekazywanej wiadomości.
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            Gunther, dyrektor finansowy w międzynarodowej korporacji, jest odnoszącym sukcesy, sympatycznym i lubianym człowiekiem. Co więcej, jest przyzwyczajony do tego, że zdobywa to, czego pragnie, kiedy tego chce. Wszyscy wiedzą, że gdy Gunther kieruje w czyjąś stronę palec wskazujący, unosi podbródek lub brwi i szybko wyrzuca z siebie polecenia, trzeba bez zwłoki brać się do roboty, nawet jeśli Gunther ma uśmiech na twarzy. Więcej na temat znaczenia uśmiechu dla komunikacji przeczytasz w rozdziale 6.

          
        

      
    


    Zastępowanie słów gestykulacją


    Czasem gest może okazać się bardziej skuteczny w przekazie niż słowa. Sygnały miłości i wsparcia, przyjemności i bólu, strachu, nienawiści i rozczarowania są łatwe w odczycie i nie wymagają dodatkowych słów. Aprobata, współwina i obraza są równie często komunikowane bezgłośnie. Gesty takie jak marszczenie brwi, uśmiech czy szydercze skrzywienie warg nie potrzebują dodatkowych wyjaśnień.


    Kiedy same słowa nie są wystarczające lub gdy nie wolno Ci wypowiedzieć ich na głos, przekazujesz pożądane treści za pomocą gestykulacji. Oto kilka przykładów:


    • Jeśli kładziesz palec wskazujący na ustach, jednocześnie wydymając je, dajesz typowy sygnał, żeby zachować ciszę.


    • Jeśli podnosisz gwałtownie dłoń z palcami ułożonymi blisko siebie i wnętrzem skierowanym na zewnątrz, mówisz „Stop!”.


    • Jeśli mrugasz do kogoś okiem, sygnalizujesz, że miedzy waszą dwójką istnieje jakiś sekret.


    • Pokazanie środkowego palca to obsceniczny gest oznaczający pogardę.


    Rysunki 1.2 i 1.3 pokazują te zachowania.
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    Rysunek 1.2. Ta kobieta komunikuje się bardzo jasno, nie mówiąc ani słowa
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    Rysunek 1.3. Szeroko otwarte oczy i usta oraz dłonie przytknięte do twarzy mówią, że ci ludzie właśnie byli świadkami czegoś, co ich zszokowało
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            Nick i Holly brali udział w trudnych negocjacjach biznesowych. W pewnym momencie spotkania Nick zaczął zdradzać zbyt wiele informacji. Holly spokojnie położyła palec wskazujący na ustach, jednocześnie opierając podbródek na kciuku. To był znak dla Nicka, by mówił mniej, a więcej słuchał.

          
        

      
    


    Gesty podkreślające wypowiedź


    Kiedy opisujesz przedmiot, często gestykulujesz, żeby pokazać, jaki on jest. Słuchaczowi łatwiej jest zrozumieć, o czym mówisz, kiedy nie polegasz wyłącznie na słowach i pozwalasz, by Twoje ciało współtworzyło wyobrażenie przedmiotu. Kiedy opisujesz coś okrągłego, na przykład piłkę, możesz unieść dłonie przed sobą, zagiąć palce do góry, a kciuki w dół. Opisując kwadratowy budynek, możesz narysować poziome i pionowe linie za pomocą płasko ułożonej dłoni, tnąc nią powietrze jak nożem. Jeśli opowiadasz o turbulencjach podczas podróży morskiej lub lotniczej, Twoje ręce mogą rytmicznie unosić się i opadać. Opisując duży przedmiot, możesz szeroko rozłożyć ramiona. Jeśli przedstawiasz coś małego (rysunek 1.4), możesz zbliżyć do siebie palce. Przykłady te mają na celu pokazanie, że gestykulacja to użyteczne narzędzie przekazywania informacji wizualnych.
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    Rysunek 1.4. Ten niewielki gest wskazuje, że kobieta opisuje jakiś drobiazg
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            Jako że niektórzy ludzie lepiej przyswajają informacje poprzez wzrok, korzystaj z gestów, by zilustrować swoją wypowiedź. Pozwoli Ci to stworzyć wyraźniejszy obraz. Sprawia też, że Twój głos brzmi bardziej energicznie. Jeśli chcesz pomóc niewidomej osobie wyobrazić sobie opisywaną rzecz, przytrzymaj jej dłonie w odpowiedniej pozycji.
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            Lotsie jest zapaloną podróżniczką i często opowiada studentom o swoich przygodach. Kiedy opisywała wspinaczkę na Kilimandżaro, inscenizowała chwile, kiedy powietrze było tak rzadkie, że ledwo mogła oddychać i z ogromnym trudem pokonywała każdy kolejny krok. Pokazywała, jak opiera się o kijki, uginając się pod ciężarem ekwipunku, z trudem łapiąc oddech i zatrzymując się pomiędzy jednym szurnięciem nogą a drugim. Umożliwiło to jej słuchaczom wyobrażenie sobie jej bólu i determinacji — dzięki jej gestom, postawie i wyrazie twarzy.

          
        

      
    


    Fizyczne wzmocnienie wypowiedzi


    Właściwe gesty mogą podkreślić Twój głos, uwypuklić znaczenie i nadać przekazywanej wiadomości siłę oddziaływania. Niezależnie od tego, czy chcesz zasygnalizować zainteresowanie, czy obrzydzenie, jeśli ruchy Twojego ciała odzwierciedlają Twoje emocje, Twoim słuchaczom łatwiej jest zrozumieć, co czujesz.


    Gestykulacja dłońmi nie tylko wzmacnia przekaz, ale też w sposób szczególny podkreśla Twoje pragnienie jasnej komunikacji. Przypatrz się profesjonalnemu politykowi na mównicy. Zauważ, że jego ręce poruszają się w precyzyjny, ściśle kontrolowany sposób (rysunek 1.5). Nie ma tam żadnych zbędnych gestów, wyłącznie te, które ilustrują treści, w które mówca chce, byś uwierzył.
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    Rysunek 1.5. Ten precyzyjny gest siekania podkreśla stanowczość i przekonanie
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            W trakcie oficjalnej prezentacji postaraj się za pomocą gestów pomóc swoim słuchaczom zapamiętać najważniejsze punkty wypowiedzi.
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            Na wstępie prezentacji, kiedy wymieniasz główne omawiane punkty, wylicz je na palcach. Możesz unieść ręce przed siebie lub wymieniając każdy punkt, chwytać drugą dłonią za poszczególne palce. Kiedy omawiasz pierwszy punkt prezentacji, unieś pierwszy palec lub wskaż na niego; kiedy przechodzisz do drugiego punktu, unieś drugi palec, i tak dalej. Ta technika pomoże zarówno Tobie, jak i słuchaczom zachować koncentrację i nie pogubić się w wypowiedzi.

          
        

      
    


    Uwaga: większość Brytyjczyków i Amerykanów zaczyna wyliczanie od palca wskazującego. Wielu Europejczyków zaczyna od kciuka. Więcej na temat kulturowych różnic w języku ciała przeczytasz w rozdziale 15.


    Doświadczeni prawnicy, gwiazdy estrady i inne osoby publiczne są biegli w podkreślaniu swoich wypowiedzi za pomocą przemyślanych gestów, ruchów i wyrazu twarzy. Skupiając się i kontrolując swoje działania, są w stanie uwieść tych, których chcą uwieść, za pomocą otwartych, przyjacielskich gestów, a innych odrzucić jednym ruchem nadgarstka.
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            Kiedy przekazujesz złe wieści i chcesz złagodzić cios, spraw, by Twoje ciało wyrażało empatię. Zbliż się do osoby, którą chcesz podnieść na duchu, i nachyl się w jej kierunku (rysunek 1.6). Możesz nawet dotknąć jej ręki lub otoczyć ją ramieniem, jeżeli nie ma nic przeciwko temu.
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    Rysunek 1.6. Kobieta po prawej wyraża swoją troskę w stosunku do drugiej kobiety, która wygląda na przygnębioną


    Ujawnianie uczuć, nastawienia i przekonań


    Nie musisz mówić, jak się czujesz, żeby inni o tym wiedzieli. Spójrz na kogoś głęboko pogrążonego w rozmyślaniach. Pochylenie do przodu, spojrzenie skierowane w dół, zmarszczone czoło, podbródek podparty na dłoni mogą nam przypomnieć rzeźbę Rodina Myśliciel. Podobnie dziecko, które wpada we wściekłość, tupiąc nogami, zaciskając pięści i wykrzywiając twarz, wyraźnie informuje Cię, że nie jest zadowolone. Ciało mówi wszystko.


    Potraktuj swoje ciało jak ekran w kinie. Informacja, którą chcesz wyświetlić, znajduje się wewnątrz Ciebie, Twoje ciało zaś to odbiornik, na którym zostanie pokazana. Niezależnie od tego, czy jesteś niespokojny, podekscytowany, szczęśliwy, czy smutny, ciało ujawnia światu, co dzieje się wewnątrz. Oto kilka przykładów:


    • Ludzie, którzy czują się zagrożeni lub niepewni siebie, dotykają się, jakby chcieli sami się pocieszyć lub powściągnąć. Gesty takie jak pocieranie czoła, krzyżowanie rąk, kładzenie palców na ustach lub pocieranie ich dodają otuchy i dają poczucie bezpieczeństwa (patrz rysunek 1.7).
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    Rysunek 1.7. Obydwaj mężczyźni zachowują rezerwę i szukają wsparcia


    • Ludzie, którzy wykonują gesty zarezerwowane dla rytuałów religijnych, wyrażają w ten sposób swoje przekonania i wartości. Wchodząc do kościoła katolickiego, wierni zanurzają palce w wodzie święconej i robią znak krzyża. Przed wejściem do domu żydowskiego dotykasz mezuzy zawieszonej na drzwiach wejściowych. Muzułmanie modląc się, kłaniają się na wschód. Wykonując tego typu gesty, ludzie okazują poszanowanie swojej kulturze, tradycji i wartościom. Więcej na temat różnic kulturowych w mowie ciała przeczytasz w rozdziale 15.


    • Osoby podekscytowane często oddychają głęboko i rozpościerają szeroko ramiona. Sportowcy zdobywający medal często przybierają otwartą pozycję, rozkładając szeroko ręce, odchylają głowę do tyłu i w ekstazie szeroko rozwierają oczy i usta.


    • Piłkarze, którym nie wyszedł rzut karny, lub handlarze, którzy nie zrealizowali planu sprzedaży, często idą przygnębieni z opuszczoną głową i dłońmi założonymi na karku. Pozycja rąk to gest pocieszenia, a zwieszona głowa wskazuje na smutek.


    • Zdesperowani, przygnębieni lub zasmuceni ludzie ujawniają swoje myśli i nastawienie przygarbieniem, zwieszoną głową i spuszczonym wzrokiem. Osoby optymistyczne okazują swój nastrój wyprostowaną postawą, sprężystym krokiem i żywym, zainteresowanym spojrzeniem.


    • Nie każde pochylenie głowy oznacza przygnębienie. Czasem sygnalizuje po prostu, że jesteś zamyślony lub że przyswajasz informacje. Jeśli jesteś głęboko zamyślony, opierasz najprawdopodobniej głowę na dłoni lub na czubkach palców, chyba że rozważając swoje możliwości, przechadzasz się po pokoju. Ale nawet w takiej sytuacji możesz wesprzeć podbródek na kciuku, jednocześnie gładząc swój policzek lub usta palcem wskazującym. Więcej możesz przeczytać w książce NLP dla bystrzaków Romilli Ready i Kate Burton.
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            Matka Kate ma 94 lata i mieszka w domu opieki. Starsza kobieta często nie rozpoznaje swojej córki podczas odwiedzin. Kate jest do tego przyzwyczajona, jednak wciąż zasmuca ją ten dowód przemijania czasu i więzi rodzinnych. Gdy mówi o matce, jest głos obniża się, oczy skierowane są w dół, a ramiona przygarbione. Córka Kate, Rosie, niedawno urodziła córeczkę, pierwszą wnuczkę Kate. Gdy Kate mówi o małej Siennie, jej oczy błyszczą, głos staje się wyższy, a klatka piersiowa rozszerza się ze szczęścia. Różna postawa i wyraz twarzy odzwierciedlają różnicę w uczuciach Kate.


            Dłoń położona na sercu, jak na rysunku 1.8, mówi, ile coś dla Ciebie znaczy. Często można zaobserwować ten gest, gdy mówimy lub przyjmujemy komplementy.
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    Rysunek 1.8. Dłonie na sercu, przechylona głowa i uśmiech wyrażają szczęście i wdzięczność


    
      Zwróć uwagę na język własnego ciała


      Mój mąż zasugerował, że ludzie korzystają z mowy ciała wyłącznie w obecności innej osoby, która widzi to i odpowiednio reaguje. Była to interesująca myśl i postanowiłam udać się do swojego gabinetu, by spokojnie się nad nią zastanowić. Kiedy zasiadłam przy biurku, zastanawiając się nad słowami męża, zauważyłam, że opieram się o fotel, odchylając do tyłu głowę i obejmując ciało jedną ręką, żeby podtrzymać łokieć drugiej. Broda opierała się lekko o kciuk, a palec wskazujący delikatnie uderzał w policzek. Nie mogłam nie pomyśleć o filozoficznym pytaniu, czy upadające w lesie drzewo wydaje dźwięk, jeśli wokół nie ma nikogo, kto mógłby go usłyszeć.

    


    Podstawowe rodzaje gestów


    Ludzie mają to szczęście, że mogą tworzyć szeroką gamę gestów i min, posługując się całym ciałem, poczynając od czubka głowy, a na końcach palców u nóg skończywszy. Gesty mogą ujawniać zamiary, na przykład pochylenie się naprzód poprzedza podniesienie się z krzesła, jak również wskazywać na ich brak, jak w przypadku założenia nogi na nogę i skrzyżowania rąk. Niektóre gesty są dla Ciebie charakterystyczne i pozwalają Cię zidentyfikować. Inne służą przemieszczeniu: wykonujesz je wyłącznie po to, żeby rozładować energię. Jeszcze inne odpowiadają miejscowym zwyczajom, podczas gdy kolejne są uniwersalne i są wykonywane i rozumiane w ten sam sposób na całym świecie.


    Gesty mimowolne


    Gesty mimowolne to zachowania, które powstrzymują możliwość działania. Pomagają Ci się powstrzymać od mówienia i sprawiają, że trudno Ci się poruszyć. W odróżnieniu od gestów celowych, które świadomie dobierasz, by wzmocnić przekaz werbalny, gesty mimowolne pojawiają się bez udziału świadomości.


    Przykłady gestów mimowolnych:


    • skrzyżowane ręce,


    • zaciśnięte usta,


    • dłoń lub palec przed ustami,


    • skrzyżowane nogi.


    Gdy skrzyżujesz ramiona, nie możesz nikogo uderzyć. Gdy masz zamknięte usta, Twoje myśli pozostają niewypowiedziane. Gdy skrzyżujesz nogi, nie możesz uciec. Takie gesty uniemożliwiają Ci odezwanie się lub poruszanie, co nie zawsze jest czymś złym. Siedzenie lub stanie ze skrzyżowanymi nogami nie jest najlepszym wyborem, gdy chcesz się gdzieś szybko dostać. Postawa „nożyczek” to podstawowy gest zatrzymujący w miejscu. Jedna noga unieruchamia drugą (patrz rysunek 1.9). Jeśli ktoś przybiera taką pozycję, wiesz, że nie zamierza się ruszyć z danego miejsca.
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    Rysunek 1.9. Skrzyżowane ramiona i nogi, usta zakryte palcami, podparty podbródek i zwrócenie ciała bokiem — wszystko to sygnalizuje, że ta kobieta powstrzymuje się przed zrobieniem czegoś
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            Ponieważ w pozycji nożyczek nie ma oznak zniecierpliwienia, można uznać ją za uległą. Skulone w tej pozycji ciało zajmuje mniej miejsca. Mężczyźni rzadko przyjmują taką postawę, podczas gdy kobiety często. Z powodów psychologicznych taka postawa jest mniej lub bardziej wygodna dla przedstawicieli danej płci. Ludzie, którzy poruszają się swobodnie i nie blokują się w niewygodnych pozycjach, uważani są za bardziej dominujących niż osoby, których gesty są ograniczone i pełne wahania.

          
        

      
    


    Gesty charakterystyczne


    Gest charakterystyczny to Twój znak rozpoznawczy; często powtarzany ruch, który wykonujesz w szczególny sposób. Oto niektóre przykłady:


    • zawijanie pukla włosów wokół palców,


    • wskazywanie palcem,


    • wystawianie języka,


    • gładzenie brwi,


    • głaskanie się po gardle,


    • mruganie.


    Gesty charakterystyczne rzucają światło na osobowość osoby, która go wykonuje. Wyróżniają Cię spośród innych osób i kierują na Ciebie ich uwagę.


    Ulubienica publiczności, aktorka Shailene Woodley doskonale rozumie znaczenie posiadania swojego markowego gestu. Jako jedna z pierwszych lubiła pozować z dłonią położoną na biodrze, po czym zastąpiła ten wszechobecny gest wykonywanym oburącz gestem shaka, zwanym też przez czasopismo „Cosmopolitan” Cawabunga Hands. Wyciągnij kciuki i małe palce obu dłoni, jednocześnie podwijając pozostałe palce do środka i już będziesz wyglądać jak gwiazda. Możesz też zainspirować się Miley Cirus, krzywiąc się i wystawiając język. Obserwuj, co robi Andy Murray po wygranej na korcie. Numer jeden wśród brytyjskich tenisistów unosi wtedy obydwa palce wskazujące w górę i lekko kiwa głową, tak jakby komunikował się z kimś z góry. Pozostając przy mistrzach tenisa, gestem charakterystycznym Rafaela Nadala jest pociąganie za tył spodenek tuż przez tym, jak zaserwuje. Gdy bejsbolista Fernando Rodney przesądzi o wyniku meczu, wskazuje na niebo, jakby strzelał w nie strzałą ruchem podobnym do gestu „To Di World”, używanego przez Usaina Bolta (patrz szczegóły w ramce).


    Jednym z najbardziej znanych gestów charakterystycznych księżnej Diany była pochylona głowa i spojrzenie skierowane ku górze spod rzęs i brwi. Stało się tak mocno kojarzone z księżną, że zaczęto nazywać to nieśmiałą Di.
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            Tak zwana postawa mocy, podczas której ręce trzymane są na wysokości żołądka z kciukami zwróconymi ku górze, złączonymi palcami obu dłoni i w takim ustawieniu, że kciuki i palce wskazujące tworzą kształt rombu, jest jednym z najbardziej rozpoznawalnych gestów kanclerz Niemiec Angeli Merkel. W Niemczech ten gest znany jest jako Merkel-Raute (lub „trójkąt władzy”) i kojarzony ze stabilną polityką i silnym przywództwem pani kanclerz. Gest ten był wykorzystywany przez partię Merkel, Unię Chrześcijańsko-Demokratyczną, w celach propagandowych. Emotikon < > służy do oznaczania go w komunikacji za pośrednictwem internetu.
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            Toby jest cichym, zamyślonym i skupionym mężczyzną. Jego szefowa, Annie, jest niezwykle energiczna i przeskakuje z jednego projektu na inny. Często prosi o coś Toby’ego, a już za chwilę przerywa mu, prosząc, by zajął się czymś innym, zupełnie niezwiązanym z poprzednim zadaniem. Kiedy Toby gładzi brwi koniuszkami palców, Annie wie, że najwyższy czas, żeby się wycofała i pozwoliła mu zająć się tym, co ma do zrobienia.
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            Jeśli chcesz być rozpoznawany i łatwo zapadać innym w pamięć, możesz stworzyć własny charakterystyczny gest. Wyzywające i seksowne wydęcie warg jest typowe dla Victorii Beckham, a taniec zwycięstwa „mobot” dla Mo Faraha.

          
        

      
    


    
      Świętowanie zwycięstwa za pomocą błyskawicy


      Po tym jak jamajski sprinter Usain Bolt zdobył złoto na olimpiadzie w Pekinie w 2008 roku, zaczął wykorzystywać gest, który stał się jego znakiem rozpoznawczym. Sam Bolt nazywa go „To Di World”, jednak gest jest znany również jako „bolting”. Aby ustawić się w ten sposób, należy stanąć na szeroko rozstawionych nogach, odchylić się do tyłu, wyciągnąć lewą rękę do przodu i ku górze, z palcami wymierzonymi w niebo, podczas gdy prawa ręka jest zgięta i przyciągnięta do klatki piersiowej. Mimo że ówczesny przewodniczący Międzynarodowego Komitetu Olimpijskiego Jacques Rogge uznał ten gest za nadmiernie pyszny i pozbawiony szacunku, Bolt nadal świętuje swoje zwycięstwa z jego użyciem. Podczas swojej wizyty na Jamajce w marcu 2012 roku książę Harry zwrócił na siebie uwagę mediów, ustawiając się razem z Boltem w tej pozie na bieżni. Bolt wykorzystał ten gest w kampanii reklamowej Pumy, jak również w reklamach promujących turystykę w jego ojczyźnie.

    


    Fałszywe gesty


    Fałszywe gesty służą kamuflowaniu, ukrywaniu i oszukiwaniu. Podszywają się pod coś, czym nie są. Można jednak stwierdzić, kiedy określone gesty są sztuczne, ponieważ brak im pewnych cech prawdziwych gestów.


    A oto kilka powszechnych sztucznych gestów:


    • uśmiech,


    • marszczenie brwi,


    • wzdychanie,


    • płacz,


    • udawanie bólu.
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            Anna jest świeżo upieczoną, ambitną prawniczką w dużej londyńskiej kancelarii. Zdaje sobie sprawę, że jej sukces zależy częściowo od dobrych stosunków z klientami i kolegami z pracy. Pewnego dnia jej zwierzchnik poprosił ją o udział w spotkaniu z klientem oraz o skompletowanie akt, którymi zajmował się wcześniej stażysta, ale nie zdążył dokończyć pracy. Anna miała już aż nadto obowiązków, wyszła więc z biura dobrze po północy. Pomimo niedostatku snu i ponadgodzinnej porannej podróży do pracy przybyła elegancka tuż przed rozpoczęciem spotkania o 8. W pewnym momencie klient zauważył, że najwyraźniej brakuje pewnych informacji. Partner rzucił Annie poirytowane spojrzenie, które zatuszował, mówiąc serdecznie: „Ach, ona jest nowa. Tym razem nie wyciągniemy konsekwencji”. Anna ukryła swoją wściekłość i upokorzenie pod maską tego, co sama nazywa swoim „uśmieszkiem” — wyszczerzonymi w uśmiechu zębami — i zaproponowała, że poszuka brakujących materiałów. Jej zęby były zaciśnięte i nie mrużyła oczu (co wskazuje, że uśmiech jest szczery). Czuła się zmęczona, skrzywdzona i upokorzona, i każdy bystry obserwator zauważyłby, że jej uśmiech jest udawany.

          
        

      
    


    Aby nie dać się nabrać na fałszywe gesty, uważnie obserwuj wszystkie sygnały.


    Mikrogesty
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            Mikrogesty są tak mikroskopijne, że czasem potrzebny jest specjalistyczny sprzęt, aby je dostrzec. Są to przebłyski emocji pojawiające się na twarzy niczym koliber, ujawniające uczucia, które wolałbyś zachować dla siebie. Nie wykonujesz ich celowo i nie jesteś w stanie ich kontrolować. Obnażają na krótki moment to, co dzieje się wewnątrz, i uważny obserwator może to dostrzec.


            Możesz świadomie uśmiechnąć się, wydąć usta lub zmarszczyć brwi, jednak możesz nie chcieć, by mikrogest oznaczający strach, nienawiść, miłość czy obrzydzenie przemknął Ci przez twarz. Dobra wiadomość jest taka, że jeśli potrafisz uważnie obserwować, możesz odczytać uczucia innych z ich mikrogestów. Zła wiadomość jest taka, że uważny obserwator może też odczytać Twoje emocje w ten sam sposób.

          
        

      
    


    A oto lista najczęstszych mikrogestów:


    • drganie ust,


    • napięcie oczu,


    • rozszerzanie się płatków nosa.
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            Erik, jeden z moich klientów, niedawno został prezesem międzynarodowej korporacji. Ze względu na zajmowane stanowisko jest przyzwyczajony do znajdowania się w centrum uwagi. Niedawno Erik wszedł do pomieszczenia, w którym rozmawiałam z jednym z jego współpracowników, którego nie znałam wcześniej. Erik mrugnął, uśmiechnął się, i zapytał, czy rozmawialiśmy o nim. Gdy odpowiedziałam, że nie, jowialnie powiedział „To dobrze, cieszę się”, jednak zauważyłam na jego twarzy przemijający wyraz zdziwienia (zajrzyj do rozdziału 5., gdzie przeczytasz więcej o tym, jak wykryć czyjeś zaskoczenie).

          
        

      
    


    Gesty przemieszczające


    Kiedy odczuwasz sprzeczne emocje, możesz wykorzystywać gesty, które zazwyczaj ukierunkowane są na Twoją osobę, pozwalają na uwolnienie nadmiaru energii i dostarczają chwilowego poczucia komfortu. Bębnienie palcami, podrygiwanie stopą lub pójście po szklankę wody, gdy nie jesteś spragniony, to przykłady zachowań osoby, która pragnie spalić nagromadzoną energię lub chociaż nadać jej inny kierunek. Gesty te to przemieszczenie — przewód odprowadzający nadmiar energii.


    A oto przykłady gestów przemieszczających:


    • bawienie się przedmiotami,


    • ciągnięcie za płatek ucha,


    • wygładzanie ubrań,


    • gładzenie brody,


    • przeczesywanie włosów palcami,


    • jedzenie,


    • palenie.


    Niektórzy palacze zapalają papierosa, zaciągają się raz lub dwa, a potem gaszą go lub ledwie rozpoczętego odkładają na popielniczkę. Ludzie ci nie mają ochoty palić, ale potrzebują gestu, który zaprzątnie ich uwagę.
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            Zrozumiałam, że czas rzucić palenie, kiedy zapaliłam trzy papierosy w trakcie krzątania się po czteropokojowym mieszkaniu. Pracowałam w Nowym Jorku, mieszkałam sama i ledwie starczało mi pieniędzy na zapłacenie rachunków. Zastanawiałam się, co wyrabiam z moim życiem. Byłam sfrustrowana i podenerwowana. Pewnego ranka, kiedy robiłam w kuchni kawę, zapaliłam papierosa. Zadzwonił telefon i odebrałam w salonie, zostawiając papierosa w kuchni. Rozmawiając przez telefon z moim już niedługo eksmężem, zapaliłam kolejnego papierosa, którego po kilku machach zgasiłam w popielniczce na biurku. Poszłam do łazienki, żeby przygotować się do pracy. Ponownie zapaliłam i robiąc makijaż, z rzadka się zaciągałam. W niecałe 10 minut zapaliłam trzy papierosy, choć tak naprawdę nie miałam ochoty na żadnego z nich. Zamiast werbalnie wyrazić swoje uczucia, pozwoliłam, by moje gesty mówiły za mnie.
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            Słowa przekazują informacje. Gesty ujawniają emocje. Jeśli ktoś jest niespokojny, może bawić się kluczami, przekręcać pierścionek na palcu lub szarpać ubrania, żeby uporać się ze swoim dyskomfortem.
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            Jeśli widzisz, że ktoś jest zestresowany, bo znajduje się pod uważną obserwacją, przyjrzyj się, co robi ze swoimi dłońmi. Jeśli łagodnie gładzi się po brzuchu, okolicach mostka lub przesuwa palcami w górę i w dół po swoim gardle, możesz przyjąć, że stara się dyskretnie uspokoić i pocieszyć samego siebie.

          
        

      
    


    Gesty uniwersalne


    Gesty uniwersalne, takie jak rumieńce, uśmiech i oczy szeroko otwarte z przerażenia, mają to samo znaczenie we wszystkich kręgach kulturowych. Są uwarunkowane biologicznie, dlatego są łatwo rozpoznawalne. Więcej na temat gestów w różnych kulturach przeczytasz w rozdziale 15.


    Uśmiech


    Od piasków Bliskiego Wschodu po plaże Malibu ludzie rodzą się z umiejętnością uśmiechania się. Od pierwszych dni życia niemowlę jest w stanie za pomocą mięśni twarzy unieść do góry kąciki ust i zmrużyć zewnętrzne krawędzie oczu w rozpoznawalnym uśmiechu.


    Oczywiście każdy człowiek uśmiecha się w charakterystyczny dla siebie sposób. Julia Roberts uśmiecha się szeroko, pokazując zęby, podczas gdy Keira Knightley preferuje lekki uśmiech z wydętymi wargami. Uśmiech Jennifer Lawrence jest tak uroczy, że niektórzy fani twierdzą, że można się uzależnić od jego widoku. Tak czy siak, każdy, kto ma sprawne mięśnie twarzy i szczerze się uśmiecha, unosi kąciki ust i marszczy przy tym mięśnie wokół oczu.
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            W kulturze Zachodu ludzie uśmiechają się na znak rozpoznania i uznania, niezależnie od tego, czy się znają, czy nie. Nie czuj się jednak zignorowany, gdy nikt nie uśmiechnie się do Ciebie na ulicy w Chinach. Japończycy uśmiechają się też, gdy czują się zdezorientowani, źli lub zakłopotani. W krajach byłego ZSRR będziesz wyglądać podejrzanie, jeśli uśmiechniesz się do nieznajomego w miejscu publicznym. Więcej na temat uśmiechu w różnych kulturach przeczytasz w rozdziale 15.

          
        

      
    


    Rumieńce


    Rumieńce, spowodowane napływem krwi do Twojej klatki piersiowej i policzków, są uniwersalną reakcją na silne emocje lub zakłopotanie. Niezależnie od tego, gdzie pojedziesz, gdy zobaczysz, że ktoś się rumieni, możesz się domyślić, że jest zażenowany.
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            Jeśli chcesz przejąć kontrolę nad rumieńcami, weź kilka powolnych, głębokich wdechów z przepony, żeby ukoić nerwy i obniżyć ciśnienie krwi.
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            Tom i Louise od dziewięciu miesięcy chodzą ze sobą. Chociaż lubią swoje towarzystwo i może pewnego dnia zwiążą się na stałe, na razie nie spieszą się ze sformalizowaniem swojego związku. Gdy ojciec Louise zapytał Toma o jego zamiary, zarówno Tom, jak i Louise zaczerwienili się, zakłopotani tym niedyskretnym pytaniem.

          
        

      
    


    Płacz
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            Płacz to uniwersalna oznaka smutku. Jednym z pierwszych odruchów noworodka, kiedy przychodzi na świat wyrwany z bezpiecznego zacisza łona matki, jest zawodzący płacz. Nikt go tego nie uczy, to umiejętność wrodzona.
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            Jeśli czujesz, że łzy napływają Ci do oczu i chcesz powstrzymać się od płaczu, wpatrz się nieruchomo w miejsce, gdzie sufit styka się ze ścianą. Dzięki temu Twoja uwaga przeniesie się na coś innego i neutralnego, co uwolni Cię od smutnych myśli. Innym sposobem na uniknięcie łez jest przyciśnięcie języka do podniebienia, tak by przypomnieć sobie, że wkrótce Twoje problemy się skończą. Jeśli jednak czujesz, że słone łzy lada chwila popłyną po Twojej twarzy, możesz po prostu się z tym pogodzić i robić swoje. Czasem akceptacja tego, co ma się wydarzyć, wystarcza, by powstrzymać płacz.

          
        

      
    


    Wzruszenie ramion


    Gest ten wykonywany jest wówczas, gdy ludzie chcą się w jakiś sposób ochronić lub zdystansować wobec czegoś, czego woleliby uniknąć. Twoja głowa zapada się między uniesionymi ramionami, kąciki ust opadają, wnętrza dłoni skierowane są ku górze, a brwi się unoszą.


    Wzruszenie ramion może wskazywać na:


    • obojętność,


    • pogardę,


    • niewiedzę,


    • zawstydzenie.


    Żeby wiedzieć, co wyraża ciało, musisz zwrócić uwagę na zachowanie wszystkich jego części.
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            Anne, która jest Francuzką, jest kierowniczką działu public relations w swojej firmie. Chad jest jednym z jej wewnętrznych klientów i utrudnia jej życie. Nie przygotowuje się do prezentacji, które Anne dla niego pisze, spóźnia się z dostarczaniem jej informacji, o które prosi, i często polemizuje z jej poleceniami. Gdy zapytałam Anne o jej współpracę z Chadem, zamknęła oczy, wydęła wargi, uniosła ramiona, równocześnie zwracając wnętrza dłoni ku górze, i wydała z siebie ciche westchnienie, gdy powietrze wyrwało się z jej ust. Wszystko to świadczyło o tym, że nie miała o nim zbyt dobrego zdania.

          
        

      
    


    
      Telewizja kontra radio


      Na początku lat 60. XX wieku niewiele było wiadomo na temat języka ciała. Mimo to John F. Kennedy intuicyjnie wyczuwał, jak z niego korzystać. Przed pierwszą telewizyjną debatą w 1960 roku JFK i Richard Nixon pozowali w sesji zdjęciowej dla mediów. Kennedy stanął po prawej stronie Nixona i uścisnął jego dłoń. Fotografia pokazywała Kennedy’ego na uprzywilejowanej pozycji, co sprawiło, że Nixon wydawał się niższy.


      Był to jeden z ulubionych gestów Kennedy’ego. Debata, która odbyła się potem, była kolejnym dowodem na potęgę języka ciała. Większość Amerykanów słuchających jej w radio uważała, że Nixon okazał się lepszy. Jednak przeważająca część tych, którzy obejrzeli ją w telewizji, była przekonana, że zwyciężył Kennedy. JFK wiedział, jak za pomocą ciała manipulować percepcją publiczności, i robił to z gracją, urokiem i łatwością.

    


    Jak w pełni wykorzystać język ciała


    Ludzie odnoszący sukcesy wiedzą, jak najpełniej wykorzystać swoje ciała. Stoją wyprostowani, z wypiętą klatką piersiową i uśmiechem na twarzy, kiedy zaś się poruszają, każdy ich ruch jest celowy. Ich wywarzone i starannie dobrane gesty odzwierciedlają sens tego, co chcą przekazać, i sposób, w jaki chcą być postrzegani.


    Ludzie tacy wiedzą również, jaką zająć pozycję w towarzystwie innych osób. Wiedzą, że jeśli staną za blisko, będą postrzegani jako przytłaczający i zagrażający. Jeśli staną za daleko, będą postrzegani jako zbyt zdystansowani. Wiedzą, że ich sposób gestykulacji ma nieskończenie większą siłę oddziaływania, niż wypowiadane przez nich słowa.
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            Największa część Twojego przekazu komunikowana jest za pośrednictwem postawy ciała, ruchu i wyrazu twarzy. Uświadomienie sobie potęgi mowy ciała pozwala Ci zachowywać się z pewnością siebie, z przekonaniem, że przekazywane przez Ciebie informacje są odbierane tak, jak tego chcesz.

          
        

      
    


    Świadomość przestrzenna


    Wydaje się, że niektórzy ludzie po prostu nie wiedzą, gdzie stanąć w towarzystwie innych. Albo stają tak blisko, że czujesz kawę, którą wypili rano, lub tak daleko, że wydają się mało zainteresowani, niezaangażowani i nieco wycofani. Istnieją też jednak osoby, które świetnie sobie z tym wszystkim radzą. Rozumieją i szanują terytoria, jakie ludzie tworzą wokół siebie; przebywanie w ich towarzystwie to przyjemność.


    Każdy tworzy wokół siebie „bańkę” przestrzenną, w której stoi, siedzi, porusza się i którą może rozszerzać lub zwężać w zależności od okoliczności. Na przykład gdy znajdujesz się w towarzystwie ludzi, których lubisz, masz tendencje, by zachowywać mniejszą odległość od nich, gdy zaś jesteś z kimś, kogo dobrze nie znasz albo nie lubisz, odkryjesz, że czujesz się lepiej, gdy zwiększysz odstęp. Ludzie, którzy dorastali na wsi i przeprowadzili się do miasta, narzekają, że brakuje im przestrzeni, podczas gdy ludzie wychowani w mieście łatwiej się przystosowują do jej braku.
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            Proksemika, nauka o sposobie, w jaki ludzie odnoszą się do otaczającej ich przestrzeni w trakcie wzajemnych interakcji, została zapoczątkowana przez amerykańskiego antropologa, Edwarda T. Halla, w latach 60. ubiegłego stulecia. Jego odkrycia dotyczyły różnic w ilości przestrzeni osobistej, jakiej ludzie potrzebują w zależności od sytuacji społecznej. W 1969 roku Robert Sommer, psycholog amerykański, ukuł termin „przestrzeń osobista”. Zdefiniował ją jako „wygodną przestrzeń oddzielającą”, której ludzie potrzebują wokół siebie.

          
        

      
    


    W rozdziale 12. dowiesz się, jaki wpływ wywierają określone okoliczności na dystans, jakiego potrzebujesz dla dobrego samopoczucia, oraz jaką pozycję najlepiej zająć w towarzystwie innych osób, stojąc, siedząc czy leżąc.


    Przewidywanie ruchu


    Jeśli jesteś w stanie przewidzieć ruchy innej osoby, to jesteś też w stanie odgadnąć, co zrobi, a to daje Ci przewagę, eliminując element zaskoczenia.


    Amerykański antropolog, Ray Birdwhistell, zapoczątkował badanie kinezyki — ruchów ciała i komunikacji werbalnej. Odtwarzając w zwolnionym tempie filmy przedstawiające rozmawiających ludzi, Birdwhistell mógł przeanalizować ich działania, gesty i zachowania.


    Zastanów się nad poniższymi przykładami:


    • Dostrzegając subtelne gesty wykonywane przez kogoś, kto przygotowuje się do powstania z pozycji siedzącej, możesz wiedzieć, że czas już ruszyć dalej.


    • Rozpoznając, że ktoś za chwilę wybuchnie gniewem, masz wystarczająco dużo czasu, żeby ochronić siebie.


    • Widząc, że ktoś chce się odezwać, możesz mu dać szansę, by został wysłuchany.


    • Gdy dostrzeżesz, że Twój partner nachyla się ku Tobie z wydętymi ustami, możesz przygotować się na pocałunek lub wycofać się, w zależności od nastroju.


    
      
        
          	[image: ]

          	
            Przewidywanie ruchu może ocalić Ci życie. Może zapobiec wyrządzeniu Ci krzywdy. Może również przynieść ogromne szczęście, jak przy pierwszym pocałunku ukochanego, który mogłabyś stracić, gdybyś nie zauważyła zapowiedzi ruchu. Przewidując gesty, zyskujesz przewagę, ponieważ wiesz, jak zareagować.

          
        

      
    


    Osiąganie porozumienia dzięki gestom odzwierciedlającym


    Kiedy mowa o dobrych stosunkach z innymi, chodzi o akceptację, porozumienie oraz okazywanie sobie wzajemnego szacunku, dzięki czemu możliwe jest zrozumienie uczuć oraz efektywna komunikacja. Porozumienie daje pewność, że komunikacja jest skuteczna i zaspokaja potrzeby obydwu stron.


    Dobre stosunki z innymi można osiągnąć na różne sposoby: za pomocą dotyku, odpowiedniego doboru słów oraz kontaktu wzrokowego. Kolejną metodą jest odzwierciedlanie ruchów drugiej strony. Powtarzając gesty i zachowania innych, dajesz im do zrozumienia, że wiesz, co czują, i potrafisz wczuć się w ich sytuację. Jeśli sądzisz, że porozumienie i szacunek są ważne, dopasowanie się do zachowania innych ludzi pomoże Ci je osiągnąć. Więcej informacji na temat odzwierciedlania i odpowiadania na gesty znajdziesz w rozdziale 14.
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            Granica pomiędzy odzwierciedlaniem gestów drugiej osoby a małpowaniem ich jest cienka. Ludzie, których naśladujesz, szybko zauważają, co robisz, i zdają sobie sprawę z Twojej nieszczerości.

          
        

      
    


    
      Szkolenie umysłu


      Jeśli kiedykolwiek zastanawiałeś się, dlaczego któryś znany piłkarz potrafi tak skutecznie przejąć piłkę, to pomyśl o jego umiejętności odczytywania mowy ciała. Badania przeprowadzone przez dr. Daniela Bishopa z Brunel University wskazują, że u wybitnych piłkarzy uaktywnia się więcej obszarów mózgu, gdy widzą nadbiegającego z piłką przeciwnika, niż ma to miejsce u ich mniej doświadczonych kolegów. Techniki obrazowania mózgu wskazują, że rozwinął się u nich system hamujący instynktowne reakcje, dzięki czemu jest mniej prawdopodobne, że dadzą się zwieść. System neuronów lustrzanych u doświadczonego gracza jest bardziej rozwinięty niż u nowicjusza. System ten pomaga przewidywać działania przeciwnika, dzięki czemu doświadczeni piłkarze nie są zaskoczeni ani nie znajdują się na niewłaściwej pozycji. Bishop założył, że graczy można nauczyć przewidywać ruchy przeciwnika i że dzięki koncentracji na wybranym punkcie ciała gracza drużyny przeciwnej, na przykład klatce piersiowej, niemożliwe staje się zaskoczenie takich „wyjadaczy”.

    


    Stawanie się tym, kim chcesz


    Sposób, w jaki się prezentujesz, poruszasz i gestykulujesz, w jaki stoisz, siedzisz i chodzisz, jest 
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