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  Mamie — za hart ducha, fundusze i radość.
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    Wstęp


    Język ciała jest głośniejszy niż wszelkie słowa. Niezależnie od tego, czy informujesz ludzi, że ich kochasz, jesteś na nich wściekły, czy też nie dbasz o nich, ruchy Twojego ciała ujawniają Twoje myśli, nastroje i nastawienie. Zarówno świadomie, jak i podświadomie Twoje ciało mówi obserwatorom, co się z Tobą dzieje.


    W skomplikowanych i pełnych rywalizacji realiach współczesnego świata umiejętność jasnej, pewnej siebie i wiarygodnej komunikacji jest kluczem do sukcesu. Zbyt często jednak zapomina się o niej. Zdrowy rozsądek, logiczne wnioski i innowacyjne rozwiązania okazują się zaś bez znaczenia, jeśli nie są przedstawione w sposób przekonujący, motywujący i inspirujący dla słuchacza.


    Twoje ciało nieustannie przekazuje informacje na temat Twojego nastawienia, nastroju i ogólnego stanu. Sposób, w jaki używasz swojego ciała, podpowie Ci, jakiego typu informacje przekazujesz.


    Choć język ciała znany był już naszym najdawniejszym przodkom na długo przed tym, zanim dźwięki przekształciły się w wyszukane słowa, wyrażenia i zdania, dopiero w ciągu ostatnich 60 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 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. Pamiętaj, że gesty należy odczytywać łącznie i w określonym kontekście. Pojedynczy gest nie jest w stanie opowiedzieć całej historii, podobnie jak pojedyncze słowo.


    Wykonując określone gesty, możesz wytworzyć stosowny do sytuacji stan mentalny. Ćwicząc gesty, doświadczasz pozytywnego wpływu języka ciała i odkrywasz, jak stworzyć pożądany wizerunek. Naprawdę możesz zostać tym, kim chcesz.


    Jesteś gotowy? Czytaj dalej.


    O książce


    Jak na stosunkowo nowy temat w dziedzinie ewolucji i zachowań społecznych język ciała stał się przedmiotem niezliczonych badań. Jego zależność od kultury, płci i religii mogłyby stać się przedmiotem odrębnych prac! Napisałam tę książkę głównie z perspektywy anglojęzycznych ludzi Zachodu — można by napisać znacznie więcej, jeśliby uwzględnić komunikację międzykulturową. Dokonałam jednak 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 przesyłają i wzmacniają przekaz werbalny i niewerbalny. 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 języka ciała, zarówno własnego, jak i innych. Ma również pomóc Ci w prawidłowej interpretacji gestów, ruchów i mimiki. W końcu zaś książka ta powiększa Twój repertuar sygnałów i znaków, jakie wysyłasz w celu udoskonalenia swojej komunikacji.


    Konwencje zastosowane w książce


    Książka ta wolna jest od wszelkiego żargonu. Kiedy wprowadzam nowy termin, piszę go kursywą, a następnie definiuję. Pozostałe, nieliczne zresztą konwencje zastosowane w tej książce to zaznaczanie adresów stron internetowych kursywą i pogrubianie wyliczeń i spisów wskazówek i kluczowych koncepcji.


    Naiwne założenia


    Zakładam, być może błędnie, że:


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


      	Chcesz polepszyć swoją komunikację.


      	Jesteś gotów reagować.


      	Oczekujesz tego, co najlepsze.

    


    Jak podzielona jest książka


    Seria Dla bystrzaków ma podstawową zaletę: możesz otworzyć książkę w dowolnym miejscu, wedle woli. Nie musisz przeczytać pierwszego rozdziału, żeby zrozumieć ostatni, a jeśli zaczniesz czytanie od końca, książka nie straci sensu. Spis treści i skorowidz pomogą Ci znaleźć to, czego aktualnie potrzebujesz. Jeśli jednak wolisz otworzyć książkę w przypadkowym miejscu — nie ma problemu. Poniżej dowiesz się, co spotkasz w każdej części.


    Część I: Na początku był gest


    W części tej przyglądam się podstawom języka ciała, bezgłośnego sposobu komunikacji. Poznasz tu początki języka ciała, jego ewolucję i wpływ, jaki wywiera na komunikację i relacje.


    Część II: Zaczynając od góry


    Koncentrując się na głowie i jej poszczególnych elementach, badam język ciała i jego przekaz. Dowiesz się, że przechylenie głowy, uniesienie brwi i drżenie warg może ujawnić więcej niż słowa, które wypływają z Twoich ust.


    Część III: Tułów: kończyny górne i dolne


    W części tej rozważam wpływ Twojej postawy na sposób myślenia, nastawienie i percepcję. Przekonasz się, że uczucia, zachowania i obserwacje są ze sobą ściśle powiązane. Przyglądam się „konarom” ciała, a więc rękom, nogom, stopom, dłoniom i palcom, oraz temu, w jaki sposób ich ruch odzwierciedla stany wewnętrzne i jakie wywiera wrażenie. Dowiesz się też, jak różne akcesoria wpisują się w obraz tego, kim jesteś.


    Część IV: Ciało w kontekście towarzyskim i zawodowym


    W części tej dowiesz się, jak gestykulować skutecznie i stosownie do sytuacji. Dowiesz się, jakie miejsce najlepiej zająć, żeby odnieść najlepszy skutek. Odkryjesz, jak czytać i wysyłać sygnały zainteresowania i odrzucenia, i jak rozpocząć ewentualną relację o podłożu romantycznym. Wracając do biura: poznasz pozycje władzy oraz sposoby demonstrowania pewności siebie i wywierania pozytywnego wpływu.


    Odwołując się do różnorodności kulturowej, będziesz miał okazję rzucić okiem na zachowania odmienne od własnych i nauczyć się strategii adaptacyjnych, dzięki którym unikniesz ewentualnych wpadek kulturowych.


    Część V: Dekalogi


    Jeśli chcesz poznać język ciała szybko i skrótowo, zacznij od części V. Zerknij tu, jeśli chcesz zaznajomić się z dziesięcioma najlepszymi sposobami na wykrycie, że ktoś bardzo oszczędnie dozuje prawdę. Dowiesz się również, jak powiększyć liczebność swojego fanklubu i wchodzić w interakcje z wielbicielami. Znajdzie się tu również miejsce na rozwijanie umiejętności bezgłośnej komunikacji, zyskiwanie samoświadomości i udoskonalanie zdolności obserwacji.


    Ikony użyte w książce


    Niech te ikonki staną się Twoim przewodnikiem, dzięki któremu usprawnisz myślenie i polepszysz koncentrację.


    [image: 37771.png] 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.


    [image: 37780.png] 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.


    [image: 37789.png] Ikonka ta podkreśla myśl, którą warto zachować w pamięci.


    [image: 37799.png] To praktyczne, gotowe do zastosowania rady na udoskonalenie umiejętności związanych z językiem ciała.


    [image: 37807.png] Tu możesz pozwolić sobie na wcielenie teorii w praktykę. Niektóre ćwiczenia zaplanowano w celu polepszenia Twojego wizerunku i zwiększenia wywieranych wpływów.


    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 teraz przejdź do strony, rozdziału lub punktu, który Cię interesuje i przeczytaj go. Możesz dowolnie przeskakiwać od punktu do punktu lub ze strony na stronę. Najważniejsze, by lektura sprawiała Ci przyjemność.

  


  
    Część I. Na początku był gest


    [image: Obraz37815.PNG] 


    
      W tej części…


      Zapoznamy się z założeniami języka ciała, bezgłośnego sposobu komunikacji, który już po opanowaniu podstaw może zwiększyć siłę przekazu i poprawić relacje z ludźmi. Cofniemy się w czasie do początków języka ciała, przyjrzymy się jego rozwojowi i subtelnej sile oddziaływania.

    

  


  
    Rozdział 1. Definicja języka ciała


    W tym rozdziale:


    
      	Co mówi język ciała.


      	Gesty a cel.


      	Zrozumienie własnego komunikatu.

    


    Nauka o języku ciała jest dość młodą dziedziną, zapoczątkowaną około 60 lat temu, choć oczywiście on sam funkcjonuje od początku istnienia ludzkości. Psycholodzy, zoolodzy i antropolodzy społeczni przeprowadzili szczegółowe badania nad częściami składowymi owego członka większej rodziny zachowań niewerbalnych.


    Jeśli na chwilę zamilkniesz i wykorzystasz czas na obserwację mimiki i ruchów, które bezgłośnie przekazują pewne informacje, dostrzeżesz, że gesty wyrażają uczucia i myśli. Jeśli przyjrzysz się uważnie, będziesz w stanie rozpoznać gesty charakterystyczne dla danej osoby, mówiące, kim ona jest. Dodatkowo możesz zauważyć inne rodzaje gestów, które ujawniają wewnętrzny stan danej osoby.


    W rozdziale tym dowiesz się, 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 funkcjonuje język ciała


    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, ciał. 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 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, język ciała, czyli zachowania niewerbalne, przekazuje więcej na Twój temat — na temat Twojego nastawienia, nastroju i emocji — niż chciałbyś ujawnić.


    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”:


    
      	pokazywanie palcem,


      	serdeczne objęcie,


      	kiwanie palcem przed twarzą,


      	nadąsana mina dziecka,


      	zmarszczone brwi ukochanego,


      	zmartwione spojrzenie rodzica,


      	radosny uśmiech,


      	ręka położona na sercu.

    


    Odkrywanie wizerunku w ciągu pierwszych 30 sekund


    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.


    
      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. Jeszcze 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. Jego dalsze publikacje i programy telewizyjne wciąż pokazują, że znaczna część naszego zachowania niewerbalnego wywodzi się ze zwierzęcej strony naszej natury.

    


    Kolejna młoda kobieta w owym pokoju stoi w grupie swoich rówieśników. 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.


    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, nastawienia, emocji, myśli i odczuć 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. 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.


    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. Fakt, że owe mikrogesty i miny są ulotne, nie oznacza, że nie mają siły przekazu.


    W latach 70. XX wieku Paul Ekman i W.V. Friesen opracowali system kodowania ruchów twarzy FACS[1], 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 z Uniwersytetu Kalifornijskiego w Los Angeles 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, jak również wpływają na skuteczność kontaktów międzyludzkich.


    [image: 37862.png] Arthur jest dyrektorem międzynarodowego koncernu telekomunikacyjnego. Choć jest niezwykle utalentowany i wynagradzany za odnoszone sukcesy, wciąż brak mu pewności siebie. Niepewność ta jest szczególnie widoczna w trakcie oficjalnych prezentacji. Arthur trzyma wtedy przed sobą notatki, jakby były jego tarczą ochronną. Kiedy nie jest pewny słowa, którego chce użyć, szybko pociera palcem wskazującym skórę pod nosem. Przechodząc do kolejnego punktu prezentacji, szybko uderza palcem wskazującym lewej ręki w czoło, jakby przypominał sam sobie, że ma zająć się nową kwestią. Obejrzawszy siebie na DVD, Arthur zdał sobie sprawę, że te z pozoru mało znaczące gesty wyraźnie pokazują, iż nie czuje się pewnie i bezpiecznie przed większym audytorium. Za pomocą wizualizacji, w której wyobraża sobie, jak przeprowadza bardzo dobrą prezentację, i naśladowania zachowań podziwianych prezenterów, Arthur wypracował metody eliminacji nieświadomych, negatywnych gestów.


    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 odwrócenie się do kogoś plecami 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.

    


    [image: 37874.png] Kiedy Libby, uwielbiana i odnosząca ogromne sukcesy dyrektor artystyczna Oregońskiego Festiwalu Szekspirowskiego, została uhonorowana za wieloletnie zasługi, poczuła dumę i skromność. Rozglądając się po sali wypełnionej kolegami, przyjaciółmi i sponsorami, Libby położyła prawą rękę na sercu i podziękowała zebranym za lata wsparcia, wiary i oddania. Wiele osób miało wilgotne oczy i przyciskało palce do ust. Dłoń Libby na sercu oznaczała jej wdzięczność.


    Palce położone na ustach oznaczają, że powstrzymujesz coś przed ujściem na zewnątrz.


    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, możesz zbliżyć do siebie palce. Przykłady te mają na celu pokazanie, że gestykulacja to użyteczne narzędzie przekazywania informacji wizualnych.


    [image: 37881.png] Niektórzy ludzie łatwiej przyswajają informacje, kiedy widzą opisywaną rzecz, zatem ilustrowanie przekazywanej wiadomości za pomocą gestów pomaga słuchaczom stworzyć sobie wyraźniejszy obraz. Jeśli chcesz pomóc niewidomej osobie wyobrazić sobie opisywaną rzecz, przytrzymaj jej dłonie w odpowiedniej pozycji.


    [image: 37888.png] Kiedy Lotsie 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. Jej gestykulacja odmalowała obraz wysportowanej, a jednocześnie wycieńczonej kobiety.


    Fizyczne wzmocnienie wypowiedzi


    Gestykulacja może podkreślić Twój głos, uwypuklić znaczenie i nadać przekazywanej wiadomości siłę oddziaływania. Niezależnie od tego, czy wypowiedź wymaga łagodności, czy stanowczej reprymendy, Twoje ciało instynktownie stara się odzwierciedlać emocje, harmonijnie się do niech dopasowując.


    Gestykulacja dłońmi nie tylko wzmacnia przekaz, ale też w sposób szczególny odzwierciedla pragnienie, by poważnie potraktować to, co mówisz. Przypatrz się profesjonalnemu politykowi na mównicy. Zauważ, że jego ręce poruszają się w precyzyjny, ściśle kontrolowany sposób. Nie ma tam żadnych zbędnych gestów, wyłącznie te, które odmalowują jasny obraz i właściwie przekazują informacje.


    Równie biegli w podkreślaniu swoich wypowiedzi przemyślanymi ruchami i gestami są doświadczeni prawnicy, gwiazdy estrady i inne osoby publiczne. Skupiając się i kontrolując swoje działania, zachowując synchronię ruchów i mowy, reagując stosownie do otaczającej ich atmosfery, uwodzą i odrzucają tych, których chcą.


    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. Możesz nawet dotknąć jej ręki lub otoczyć ją ramieniem.


    [image: 37881.png] W trakcie oficjalnej prezentacji postaraj się za pomocą gestów pomóc swoim słuchaczom zapamiętać najważniejsze punkty wypowiedzi.


    [image: 37896.png] 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. (Uwaga: większość Brytyjczyków i Amerykanów zaczyna wyliczanie od palca wskazującego. Wielu Europejczyków zaczyna od kciuka). Kiedy omawiasz pierwszy punkt prezentacji, unieś pierwszy palec lub wskaż na niego; kiedy przechodzisz do drugiego punktu, unieś drugi palec, i tak dalej.


    Ujawnianie myśli, nastawienia i przekonań


    Nie musisz mówić, jak się czujesz, żeby inni o tym wiedzieli. Spójrz na rzeźbę Rodina Myśliciel. Stan umysłu postaci nie wzbudza wątpliwości: jest pełna namysłu, powagi i zastanowienia. Podobnie dziecko, które wpada we wściekłość, tupiąc nogami, zaciskając pięści i wykrzywiając twarz, wyraźnie informuje Cię, że nie jest zadowolone.


    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 1.1).


      	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.


      	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.

    


    [image: Obraz37906.PNG] 


    Rysunek 1.1. Postawa tych mężczyzn wskazuje na to, że nie zgadzają się ze sobą


    
      	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.


      	[image: 37913.png] 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, jak na rzeźbie Myśliciel Rodina.

    


    [image: 37921.png] Na uroczystości z okazji rocznicy ślubu Peter wstał, żeby wznieść toast za swoją żonę Louise i ich dzieci. Kiedy uniósł kieliszek w stronę członków rodziny, uczucia, jakie względem nich żywił, były dla nich oczywiste. Sposób, w jaki łagodnie pochylił się w stronę swojego syna, Sebastiana, wskazywał na ciepło i czułość, jakimi go darzył. Kiedy zwrócił się do swojej córki, Oliwii, żeby wyrazić zaskoczenie jej radosnym nastrojem, uniósł lekko głowę i odrzucił ją do tyłu. Kiedy obrócił się w stronę żony, jego spojrzenie było łagodne, a w kącikach ust czaił się delikatny uśmiech. Stojąc prosto, wyciągnął do przodu rękę i uniósł wysoko kieliszek.


    
      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. Na myśl nieodparcie przychodziło mi powiedzenie, że upadające drzewa krzyczą, jeśli nie ma nikogo w pobliżu.

    


    Dłoń położona na sercu, jak na rysunku 1.2, mówi, ile coś dla Ciebie znaczy.


    [image: Obraz37930.PNG] 


    Rysunek 1.2. Dłonie na sercu, przechylona głowa i uśmiech wyrażają wdzięczność


    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. Inne służą przemieszczeniu: wykonujesz je wyłącznie po to, żeby rozładować energię. Jeszcze inne odpowiadają miejscowym zwyczajom, podczas gdy kolejne są uniwersalne i wspólne dla wszystkich.


    Gesty mimowolne


    Gesty mimowolne to zachowania, które powstrzymują możliwość działania. Są niczym zespół ostrego stresu.


    Gesty mimowolne sugerują, że nie zamierzasz zmienić obecnie zajmowanej pozycji. Powstrzymują Cię, nie pozwalają iść naprzód i za pomocą ciała przekazują nieugiętość. Nic nie jest w stanie Cię poruszyć.


    Przykłady gestów mimowolnych:


    
      	skrzyżowane ręce,


      	zaciśnięte usta,


      	dłoń lub palec przed ustami,


      	skrzyżowane nogi.

    


    Wszystkie te działania wskazują na zastój. Nie możesz chodzić ze skrzyżowanymi nogami. Nie możesz mówić z ustami zasłoniętymi ręką. Skrzyżowane ramiona pokazują, że się zatrzymujesz.


    Nie powinieneś stawać lub siadać ze skrzyżowanymi nogami, jeśli chcesz się skądś szybko wydostać. Postawa „nożyczek” to podstawowy gest zatrzymujący w miejscu. Jedna noga unieruchamia drugą (patrz rysunek 1.3). Jeśli ktoś przybiera taką pozycję, wiesz, że jest niewzruszony.


    [image: 37938.png] Ponieważ w pozycji nożyczek nie ma oznak zniecierpliwienia, można uznać ją za uległą. Ciało nie jest wychylone naprzód, jak w przypadku osoby zamierzającej podjąć działanie. Ponieważ osoba aktywna uważana jest zazwyczaj za dominującą, brak ruchu uznany zostanie zatem za uległość.


    Gesty charakterystyczne: definicja tego, kim jesteś


    Gest charakterystyczny to Twój znak rozpoznawczy; często powtarzany ruch, który wykonujesz w szczególny sposób. Jest nim zawijanie pukla włosów wokół palców, ssanie kciuka lub gładzenie brwi. Rzuca światło na osobowość osoby, która go wykonuje.


    [image: Obraz37947.PNG] 


    Rysunek 1.3. Usta przesłonięte palcami i skrzyżowane nogi pokazują, że kobieta ta wstrzymuje się


    Gesty charakterystyczne wyróżniają Cię spośród innych. Przypomnij sobie Napoleona i majestatyczną postawę, którą przybierał (patrz rysunek 1.4) — na płótnie, nie na polu walki. Stojąc z dłonią zatkniętą za kamizelkę, był wcieleniem dumy i potęgi. Nie wiadomo, czy rzeczywiście przyjmował taką postawę. Malarz tak go namalował, a my wierzymy w przedstawiony wizerunek.


    [image: Obraz37959.PNG] 


    Rysunek 1.4. Poza Bonapartego wskazuje na wysoką rangę i władzę


    Jednym z najbardziej znanych gestów charakterystycznych księżnej Diany była pochylona głowa i wzrok skierowany ku górze — nieśmiała Di (patrz rysunek 1.5).


    [image: Obraz37968.PNG] 


    Rysunek 1.5. Pochylona głowa i wzniesione w górę oczy wyrażają bezbronność i prośbę


    [image: 37975.png] Sophie to urocza dwudziestokilkulatka. Jest ładna, pełna życia i uprzejma, a jej charakterystycznym gestem jest ssanie kciuka. Pierwszy raz zwróciłam na to uwagę, kiedy zatrzymała się u nas na kilka dni. Zwinięta w kłębek na kanapie, wsuwała prawy kciuk do ust, lekko pocierając nos palcem wskazującym. Claire, czterdziestokilkulatka, również ssie kciuk. Zamiennie gładzi też mały kawałek miękkiej tkaniny trzymany w zwiniętej dłoni.


    [image: 37984.png] Mój asystent Toby jest cichym, zamyślonym i skupionym mężczyzną. Ja zaś jestem niezwykle energiczna i przeskakuję z jednego projektu na inny. Często proszę o coś Toby’ego, a już za chwilę przerywam mu, prosząc, by zajął się czymś innym, zupełnie niezwiązanym z poprzednim zadaniem. Kiedy Toby gładzi brwi koniuszkami palców, wiem, że najwyższy czas, żebym się wycofała i pozwoliła mu zająć się tym, co ma do zrobienia.


    Niektóre gesty charakterystyczne uwidaczniają się w:


    
      	postawie,


      	uśmiechu,


      	klaśnięciu w dłonie,


      	wskazywaniu palcem,


      	miętoszeniu ubrań.

    


    Niektórzy sportowcy wykonują określone ruchy, żeby skoncentrować się i ukierunkować swoją energię na określony cel. Utalentowany tenisista Rafael Nadal poprzedza każdy serw szarpaniem tyłu spodenek. Gest ten jest dla niego tak typowy, że inni gracze kpią sobie z niego na korcie lub w szatni, naśladując go.


    Rozpoznanie gestów charakterystycznych pozwala określić, z jakiego rodzaju osobą masz do czynienia. Niektóre odruchy, na przykład jednokrotne klaśnięcie w ręce, sugerują zorganizowany typ osobowości. Zakręcanie włosów na palec wskazuje na typ marzyciela. Jeśli prawidłowo odczytasz znaki, będziesz w stanie odpowiednio podejść do danej osoby.


    [image: 37996.png] 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 Hugh Grant jest rozpoznawany po niesfornym odrzuceniu głowy.


    Sztuczne gesty: mydlenie oczu


    Sztuczne gesty służą kamuflowaniu, ukrywaniu i zmylaniu. Zmierzają do tego, byś uwierzył w coś, co nie jest prawdziwe. 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.

    


    [image: 38008.png] 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.


    [image: 38017.png] Zwracaj uwagę na wszystkie znaki. Sztuczne gesty mają Cię zwieść.


    Mikrogesty: mały gest wiele znaczy


    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. Obnażają na krótki moment to, co dzieje się wewnątrz. Możesz świadomie uśmiechnąć się, pomachać czy wstać z krzesła. Nie decydujesz jednak o tym, czy przez twarz przemknie Ci mikrogest. Nikt nie jest na nie odporny.


    A oto lista najczęstszych mikrogestów:


    
      	drganie ust,


      	napięcie oczu,


      	rozszerzanie się płatków nosa.

    


    [image: 38078.png] Mark i Liz poznali się na przyjęciu. Natychmiast wpadli sobie w oko. Z łatwością przekroczyli granicę bliskości. Kontrolowali swój wyraz twarzy, ale od czasu do czasu błysk w oczach Liz i błąkający się uśmiech Marka sygnalizowały, że między nimi coś zaiskrzyło. Przyjaciele i rodzina rozpoznali owe sygnały i często pytali, jak rozwija się relacja między nimi.


    
      Takie są fakty


      W latach 70. XX wieku Paul Ekman z Uniwersytetu Kalifornijskiego w San Francisco i W.V. Friesen opracowali system kodowania ruchów twarzy FACS, służący do pomiaru i opisu mimiki. Narzędzie to zasadza się na uważnej obserwacji mięśni twarzy i korzysta z urządzeń rejestrujących i pomiarowych, dzięki którym można skategoryzować mimikę. FACS pokazuje, że dzięki skurczom mięśni twarzy można zmienić swój wygląd. Praca badaczy stała się narzędziem pomocnym w tworzeniu filmów animowanych i w pracy detektywistycznej.

    


    Gesty przemieszczające


    Kiedy odczuwasz sprzeczne emocje, Twoja gestykulacja nie musi wiązać się z bezpośrednimi zamiarami. Jest zazwyczaj ukierunkowana na samą siebie i służy uwolnieniu nadmiaru energii i zyskaniu poczucia choćby tymczasowego 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,


      	stukanie w brodę,


      	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.


    [image: 38086.png] 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, ludzie wykonujący czynności przemieszczające dają im upust za pomocą gestów.


    [image: 38095.png] Książę Karol lubi bawić się spinkami do mankietów. Krzyżuje ręce i chwyta za spinki w geście ochrony i pocieszenia. Zachowując się tak, zdradza swój niepokój. Mówi się, że w trakcie miesiąca miodowego z Dianą, zmarłą księżną Walii, Karol miał na sobie spinki podarowane przez jego obecną żonę, księżną Kornwalii. Nic dziwnego, że jego młoda żona zdenerwowała się, kiedy zobaczyła w prezencie ślubnym złote spinki w postaci dwóch splecionych liter C[2]. Szczególnie, gdy przekonała się, z jaką czułością dotyka ich Karol.


    Słowa przekazują informacje. Gesty ujawniają nastawienie. Jeśli ktoś jest niespokojny, bawi się kluczami, przekręca pierścionek na palcu lub szarpie ubrania, żeby zamaskować niepokój.


    [image: 38103.png] 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, możesz przyjąć, że stara się uspokoić i pocieszyć samego siebie w sposób, w jaki uspokaja się niemowlę lub chore dziecko.


    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, zatem możesz rozpoznać je na całym świcie.


    Uśmiech


    Od piasków Iraku po plaże Malibu ludzie rodzą się z umiejętnością uśmiechania się. Od pierwszych dni życia noworodek 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. Każdy jednak, kto ma aktywne mięśnie twarzy i przekazuje pozytywną wiadomość, unosi kąciki ust, co oznacza zadowolenie.


    Jeśli widzisz uniesione kąciki ust i zmrużone oczy, możesz być pewien, że uśmiech wyraża autentyczną przyjemność.


    [image: 38115.png] Japończycy uśmiechają się też z zażenowania. Młode kobiety chichoczą, zasłaniając usta dłonią. Nie spodziewaj się, że Japończyk zareaguje na opowiedziany dowcip wybuchem rubasznego śmiechu.


    Rumieńce


    Kiedy się rumienisz, zdradzasz, że jesteś zawstydzony. Krew napływa do klatki piersiowej i policzków, a Ty chciałbyś zapaść się pod ziemię, schować się. Jedź na Tajlandię, do Alabamy lub dowolnego kraju: ludzie zażenowani zachowują się wszędzie tak samo.


    Jeśli chcesz przejąć kontrolę nad rumieńcami, weź kilka powolnych, głębokich wdechów z przepony, żeby ukoić nerwy i obniżyć ciśnienie krwi.


    [image: 38132.png] Moja ciocia MarNell mieszkająca w Dallas w Teksasie jest idealnym połączeniem kowbojki i południowej piękności. Kiedy mój tata, jej jedyny, ukochany brat, wzniósł za nią toast, jej policzki zaczerwieniły się jak u młodej dziewczyny.


    Płacz


    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.


    [image: 38124.png] 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.


    Wzruszenie ramion


    Gest ten wykonywany jest wówczas, gdy ludzie chcą się w jakiś sposób ochronić. Twoja głowa zapada się między uniesionymi ramionami, kąciki ust opadają, wnętrzna 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.


    
      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 nieświadomą wprawą.

    


    [image: 38141.png] Zostałam zaproszona jako prelegentka z okazji festiwalu Kobiety w Technologii. Popełniłam błąd i usiadłam przy głównym stole przed własnym wystąpieniem, zamiast zrobić to po jego zakończeniu. Gospodyni przedstawiała mnie w tak pochlebnych słowach, że poczułam się zawstydzona. Siedziałam naprzeciwko audytorium i zamiast wyprostować się i z dumą unieść głowę, pochyliłam ją i przygarbiłam się nieśmiało, jakby szukając ochrony. Przed zrobieniem z siebie kompletnej idiotki uratowała mnie iskierka w oku i sprężysty krok, którym wyszłam na podium.


    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. Potrafią przewidzieć swoje i cudze zachowanie tak, żeby uniknąć (lub nie) wpadania na innych, żeby polegać na własnych gestach oraz relacjach. Wiedzą, że ich sposób gestykulacji ma nieskończenie większą siłę oddziaływania, niż wypowiadane przez nich słowa.


    Ludzie, którzy okazują innym szacunek, którzy myślą, zanim zaczną działać, oraz rozwijają niezbędne umiejętności, żeby osiągnąć pożądane rezultaty, czują się dobrze we własnej skórze. Widać to po sposobie, w jaki się poruszają. Ich gesty i zachowania są celowe i pełne znaczenia.


    [image: 38152.png] Jeśli chcesz odnieść sukces w pracy zawodowej lub relacjach z ludźmi, efektywne używanie języka ciała to podstawa. Kiedy już zdasz sobie sprawę z siły jego oddziaływania i nauczysz się skutecznych i nieskutecznych gestów, zaczniesz poruszać się i gestykulować z pewnością siebie, wiedząc, że zarówno Ty sam, jak i przekazywane informacje są postrzegane w taki sposób, w jaki 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. Być może wychowałeś się na wsi i potrzebujesz dużo przestrzeni, podczas gdy ludzie z miasta potrzebują jej zazwyczaj mniej.


    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 „strefę dystansującą”, 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


    Ruch można porównać do tańca. To nie tylko same gesty, ale również ich umiejscowienie w czasie. Przewidywanie ruchu i zauważanie jego oznak daje Ci informacje, których inni mogą nie wychwycić.


    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, przewidujesz kolejne wydarzenia.


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


      	Wyczuwając, że partner w tańcu przesuwa ciężar ciała, wiesz, że nastąpi zmiana pozycji tanecznej.

    


    [image: 38163.png] 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.


    Układanie dobrych stosunków dzięki gestom odzwierciedlającym


    Kiedy mowa o dobrych stosunkach z innymi, mowa o akceptacji i porozumieniu oraz okazywaniu sobie wzajemnego szacunku. 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 ludzie pomoże Ci je osiągnąć.


    [image: 38172.png] Granica pomiędzy odzwierciedlaniem gestów drugiej osoby a małpowaniem ich jest cienka. Ludzie, których złośliwie naśladujesz, szybko zauważają, co robisz, i zdają sobie sprawę z Twojej nieszczerości.


    Stawanie się tym, kim chcesz


    Sposób, w jaki się prezentujesz, poruszasz i gestykulujesz, w jaki stoisz, siedzisz i chodzisz, jest istotny w procesie tworzenia własnego wizerunku i wpływa na to, jak jesteś postrzegany przez innych. Za pomocą pozycji i gestów wywołujących określone efekty możesz wykształcić dowolną pożądaną postawę i sprawić, by stała się dla Ciebie charakterystyczna. Pozytywny język ciała jest wyrazem siły, zaangażowania i energii. Negatywny przekazuje komunikat o słabości, monotonni i braku zaangażowania. Czasem chcesz przesłonić jeden wizerunek innym. Niezależnie od tego, jakie wrażenie chcesz wywołać — za pomocą kontrolowanego i zaangażowanego ruchu głową, twarzą, klatką piersiową czy kończynami lub ruchu nadgarstka czy brwi — łatwiej osiągnąć pożądane rezultaty, jeśli ludzie postrzegają Cię i reagują na Ciebie tak, jak tego chcesz.


    Aktorzy znają techniki budowania postaci zarówno od wewnątrz, jak i z zewnątrz. Pracując nad wizerunkiem zewnętrznym, biorą pod uwagę sposób mówienia, poruszania się i gestykulacji danej postaci. Pytają siebie:


    
      	W jaki sposób bohater ma chodzić, siadać i stać? Czy ma poruszać się jak gazela, człapać jak senny niedźwiedź, czy może zataczać się jak ktoś, kto wypił o jeden kieliszek za dużo? Czy jego postawa ma być dumna i wyprostowana, czy też przygarbiona i wiotka?


      	Jakie gesty okażą się przydatne do wyrażenia określonego nastroju lub emocji? Zachowania powolne, pełne namysłu i uważnie dopasowane do chwili wywołają zupełnie inne wrażenie, niż ruchy szybkie, spontaniczne i nieskoordynowane.

    


    Zachowując się w odpowiedni sposób, aktor tworzy rozpoznawalne i zrozumiałe dla widowni nastawienie, emocje i uczucia. Podobna zasada działa w przypadku laików. Zachowując się w określony sposób, możesz stworzyć pewien wizerunek i stać się określoną postacią. Cary Grant powiedział kiedyś: „Udawałem, że jestem tym, kim chcę być, aż w końcu się nim stałem”.


    [image: 38180.png] Sposób, w jaki się zachowujesz i gestykulujesz, pozostawia określone wrażenie. To, jak będziesz postrzegany — jako osoba głupia lub gwałtowna, mistrz lub członek prezydium — zależy wyłącznie od Ciebie. Klucz tkwi w tym, by wykorzystać odpowiednie gesty. Aby to zrobić, musisz zapamiętać następujące zasady:


    
      	Upewnij się, że gesty wzmacniają wrażenie, które chcesz wywołać: na przykład im wyższy szczebel zajmujesz, tym bardziej zachowawcza jest Twoja gestykulacja (z tego właśnie powodu nie zobaczysz nigdy dyrektora generalnego biegnącego korytarzem).


      	Możesz modyfikować swoje gesty na potrzeby sytuacji: kiedy pracuję 
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