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    Dla Kenny’ego, mojego najlepszego przyjaciela, „pokrewnej duszy” i miłości mego życia.

    Dla moich trzech skarbów: Stephanie, Christiana i Jaidan.

    Bycie z Wami jest dla mnie najcenniejsze — dowodzi tego każda chwila spędzona oddzielnie.

  


  
    


    
      Wstęp:

      Jedna dziesiąta sekundy: pierwszy krok ku słowu tak


      Długo i głośno dysząc, jęcząc, sapiąc, po chwili czochrania włosów, pieszczot, walenia w stół oraz ekstatycznych oddechów wykrzyczała: »TAK! TAK! TAK«”.

      
 — Tim Dirks, autor recenzji filmu Gdy Harry poznał Sally — Filmsite.org

      

      
 „A czy ci się uda? Tak, na pewno, w rzeczy samej! Dziewięćdziesiąt osiem i ¾ procent gwarantowane!”.

      
 — Dr Seuss


      „Tak, widzę, do czego zmierzasz”.


      „Tak, porozmawiajmy”.


      „Tak, przyjmujemy cię”.


      „Tak, kupuję to”.


      Trzyliterowy wyraz, który ma taką moc. Tak otwiera drzwi, tak gwarantuje Ci pracę, tak finalizuje transakcję. To dzięki słowu tak możemy kontynuować realizację zamierzonych celów, osiągać to, co postanowiliśmy osiągnąć. Jako ekspert zajmujący się komunikacją mogę Ci powiedzieć, że osiągnięcie określonego celu polega na usłyszeniu serii odpowiedzi na tak. Ponieważ przez całe swoje życie zawodowe głowiłam się nad tym, w jaki sposób my, ludzie, jesteśmy powiązani ze sobą poprzez komunikację werbalną i niewerbalną, doszłam do wniosku, że realizacja celów oznacza skupienie się na słowie tak, czyli przekazaniu tego, co we mnie najlepsze, innym i zadbaniu o to, aby za każdym razem móc usłyszeć od nich owo magiczne słowo.


      Codziennie, wiele razy każdego dnia, sprzedajesz siebie — swoje poglądy, przekonania, produkty, usługi, pragnienia. Bez względu na to, czym się trudnisz lub co masz nadzieję uzyskać w swym życiu osobistym lub zawodowym, możesz zmienić wrażenie, jakie wywierasz na innych, poprzez zmianę stylu komunikacji. Jeśli będziesz słyszeć wyłącznie tak w odpowiedzi na swoje pytania, będzie to oznaczało, że staniesz się najlepszą wersją samego siebie — osobnikiem alfa.


      Łatwo Cię przejrzeć — jesteś bardziej transparentny, niż Ci się zdaje. Każdy Twój gest i każde Twoje słowo są interpretowane. Gesty i słowa mają wpływ na to, jak postrzegają Cię inni. Z badań przeprowadzonych przez Princeton University wynika, iż wstępny osąd drugiej osoby powstaje w ciągu jednej dziesiątej sekundy[1]. Jedna dziesiąta sekundy! Tylko tyle. Psycholog z Princeton, Alex Todorow, twierdzi, że zanim zamienimy z kimś kilka zdań, już oceniamy, na ile daną osobę polubimy i czy w naszych oczach jest kompetentna.


      Oznacza to, że bycie dla siebie osobnikiem alfa nie wystarcza i nie wystarcza też wiedzieć, czego się w życiu pragnie. Aby usłyszeć niemal sakramentalne tak, musisz wiedzieć, jak w danym momencie sprzedać osobnika alfa, jakiego nosisz w sobie, innym osobom, z którymi masz kontakt — za każdym razem, bez wyjątku.


      Wracając do jednej dziesiątej sekundy.... W czasie mojej kariery zawodowej wiele razy proszono mnie o przeprowadzenie analiz mowy ciała celebrytów i osób publicznych, a także tego, co przekazują za pomocą kanału werbalnego. Zacznijmy z „grubej rury”: na przykład Brangelina, czyli para Brad Pitt i Angelina Jolie. Czy już ich sobie wyobrażasz? Oboje są bardzo atrakcyjni — zarówno jako para, jak i każde z nich osobno. Niemal codziennie można znaleźć jakieś plotki na ich temat na łamach dzienników plotkarskich.


      W 2005 roku zostali sfotografowani podczas konferencji prasowej z okazji premiery filmu Pan i pani Smith. Wówczas Brad był jeszcze mężem Jennifer Aniston. Wkrótce małżeństwo znalazło się w separacji. Mimo iż komunikacja w tym przypadku była jednostronna (przeciętny czytelnik magazynu „People” raczej nie pozna tej pary osobiście), wystarczył jednak tylko rzut okiem na wspólne zdjęcie Brada i Angeliny, aby zorientować się dokładnie, co się święci.


      [image: Obraz49998.jpg]


      Angelina Jolie i Brad Pitt podczas Sho West’s Fox Luncheon w Paris Hotel w Las Vegas, w czwartek, 17 marca 2005 r. na premierze filmu Pan i pani Smith. Mimo iż przybyli tam w celach zawodowych, aby promować nowy film, z ich mowy ciała dało się wyczytać coś więcej.


      Na zdjęciu Angelina jest odwrócona od Brada i trzyma ręce za plecami. Zwykle trzymanie rąk za plecami to sposób na przekazanie innym, iż się ich nie obawiamy. Zamiast układania się w pozycję płodową składamy ręce za plecami, jak gdybyśmy chcieli oznajmić wszystkim, że jesteśmy: „gotowi, skromni i pewni siebie”. Właśnie to Angelina wyraża swoją postawą.


      Z kolei Brad trzyma prawą rękę w kieszeni. Nie uśmiecha się, usta ma zaciśnięte. Przygryziona warga to gest często używany prawie nieświadomie po to, aby zachować coś w tajemnicy, na przykład jakiś sekret. Usta ułożone w ten sposób i ręka w kieszeni — ktoś na pewno coś tutaj ukrywa...


      W takim razie o co chodzi? Zwykle, gdy aktorzy robią sobie razem zdjęcie, to naprawdę robią sobie razem zdjęcie. Na tym zdjęciu aktorzy wyglądają tak, jakby zależało im na tym, aby nie było to wspólne zdjęcie, jednak nieświadomie demonstrują to, czego można się było domyślić. Wprawdzie dopiero kilka lat później Angelina przyznała się jakiemuś dziennikarzowi, że zakochali się z Bradem w sobie podczas kręcenia tego filmu, to jednak świat mógł dowiedzieć się o tym właśnie z tego zdjęcia.


      A teraz przyjrzyjmy się czemuś, co ma nieco większe znaczenie dla losów tego świata. Zapewne nie pamiętasz amerykańskiej debaty prezydenckiej z 1984 roku, ale wiele osób wówczas niepokoiło się o stan zdrowia Ronalda Reagana. Sam Reagan powiedział wówczas coś bardzo znamiennego:


      „Kwestią najważniejszą tej kampanii nie będzie [mój] wiek. Nie zamierzam wykorzystywać młodości ani braku doświadczenia moich przeciwników w celach politycznych”.


      Ciekawe jest to, w jaki sposób Reagan poradził sobie z przeramowaniem tej sytuacji — odwrócił niejako „kota ogonem”: jego wiek stał się atutem, a wiek jego rywali — wręcz przeciwnie. Jest to narzędzie, którym warto się posługiwać i warto nauczyć się, jak to robić. Jeśli przeramujesz jakąś sytuację, zmienisz jej wynik tak, aby był z korzyścią dla Ciebie. Ramowaniu i przeramowywaniu poświęcimy więcej uwagi w dalszej części książki.


      A może myślisz sobie tak: To jest istotne dla celebrytów i polityków, ale nie dla mnie. I tu się mylisz — komunikacja ze światem zewnętrznym jest ważna bez względu na okoliczności, w każdej sytuacji. Oto przykład, który może być Ci dość bliski: sklep spożywczy po południu w moim mieście na Long Island. Dwie sprzedawczynie plotkują sobie gdzieś na boku. Uśmiechnęłam się do nich, popychając wózek przed sobą. Chyba mnie nie zauważyły.


      — Czy wie pani, gdzie znajdę majonez? — zahuczał głos męski, z którego przebijała pewność siebie.


      Bez wątpienia osobnik alfa.


      Głos należał do aroganckiego faceta, który miał na nosie okulary przeciwsłoneczne, a na głowie czapeczkę baseballową. Zarówno z jego głosu, jak i postawy przebijała pewność siebie. Od dawna kupuję w tym sklepie i wiem, że kasjerki są zawsze sztywne i mają w sobie mało życia, ale tym razem stało się zupełnie inaczej. Obydwie skoczyły na równe nogi i skupiły się na mężczyźnie w typie Roberta Pattinsona (tajemniczy bohater filmu Zmierzch), który przeczesywał sklep w poszukiwaniu majonezu. W tym momencie „scena” należała do niego.


      A potem tajemniczy klient zdjął okulary. Coś się zmieniło — aura tajemniczości znikła. Niestety, ponieważ oczy to zwierciadło duszy, bez okularów słonecznych mężczyzna ten zmienił się w niepozornego klienta poszukującego słoika majonezu. Jego wygląd bez okularów rozczarowywał. Gdyby sprzedawczynie zobaczyły go bez okularów, zanim przemówił, najprawdopodobniej nie rzuciłyby się jedna przez drugą na pomoc, ale tak się nie stało i dlatego, mimo iż klient wyglądał całkiem zwyczajnie, prawie się pobiły o to, która będzie go obsługiwać. Innymi słowy, nadal reagowały na to, jak im się pierwotnie zaprezentował.


      Gdy kogoś naprawdę sobą oczarujemy, czar wcale łatwo nie pryska. Facet od majonezu „zaczarował” sprzedawczynie za pomocą subtelnej formy subkomunikacji — mowy ciała i głosu. Być może szukał tylko majonezu, ale pewność siebie w jego głosie i mowa ciała potwierdzająca tę pewność sprawiły, iż stał się panem sytuacji. Taktyka ta zadziałała. W miejscu, w którym ignorowanie klientów należało do standardu, on usłyszał tak.


      Być może sądzisz, że to tylko sklep spożywczy, a nagrodą był słoik majonezu, ale codziennie, w wielu dziedzinach, inni ludzie postępują dokładnie tak samo, aby uzyskać o wiele większe wynagrodzenie. Niektórym przychodzi to naturalnie — to urodzeni charyzmatycy i „czarusie”. Inni uczą się prezentować tak, aby pokazać się od jak najlepszej strony. Nauczyli się, jak interpretować sygnały wysyłane przez innych i oceniać je, gdy istnieje konieczność wkroczenia do czyjegoś świata lub wprowadzenia kogoś do własnego. Innymi słowy, nauczyli się funkcjonować jako osobnicy alfa oraz wpływać na postrzeganie ich przez innych, myślenie i działanie.


      Ja zainteresowałam się koncepcją wywierania wpływu na innych w sposób podświadomy, gdy byłam studentką. Siedziałam wtedy w pierwszym rzędzie na zajęciach z psychologii na Pace University. Tamtego dnia profesor Mitchell omawiał sfery przestrzeni osobistej. Nie byłam świadoma, że podczas wykładu przysuwał się coraz bliżej i bliżej w moją stronę. Robiłam notatki, ale pamiętam, że w pewnej chwili poczułam się niekomfortowo. Nie wiedziałam, o co chodzi. Profesor za pomocą swego ciała chciał przekazać, że ma nade mną władzę i kontrolę.


      W końcu pochylił się nad moją ławką, przysunął twarz do mojej twarzy i nagle przerwał wykład i polecił wszystkim spojrzeć na mnie: „Spójrzcie na pozycję tej pani”. Gdy profesor wkroczył w moją strefę osobistą, ja starałam się odsunąć jak najdalej od intruza. Nie wiedziałam, co się dzieje, ale na jakimś poziomie odbierałam sygnały przez niego wysyłane i reagowałam na nie.


      Po takim wstępie do komunikacji niewerbalnej miałam ochotę zgłębić temat. Moja pierwsza „prawdziwa” praca była to praca na stanowisku analityka i specjalisty ds. kadr w firmie, która znajdowała się na liście 500 firm magazynu „Fortune”. W ramach moich obowiązków służbowych musiałam podejmować błyskawiczne decyzje na temat zatrudnianych osób. Szybko zorientowałam się, ile przekazujemy innym na temat siebie samych podczas pierwszych kilku chwil kontaktu z nową osobą. Na przykład osoba, która chce pracować na jakimś stanowisku, chciałaby usłyszeć na rozmowie, że zostanie zatrudniona, ale często sama nie potrafi pokazać, iż ma ku temu odpowiednie umiejętności. Jeśli krzyżuje się ramiona, unika kontaktu wzrokowego i mamrocze w trakcie rozmowy o pracę, to na pewno nie przekona się osoby prowadzącej taką rozmowę o tym, że jest się idealnym pracownikiem na dane stanowisko, który poradzi sobie z codziennym nawałem obowiązków. Owszem, stres wynikający z pracy różni się od tego, który odczuwamy podczas rozmowy o pracę, jednak trudno, aby ktoś, kto prowadzi rozmowę o pracę, wziął to pod uwagę, gdyż ocenia kandydata w oparciu o jego kompetencje. Wprawdzie dokonujemy oceny w dużej mierze w oparciu o komunikację niewerbalną, ale z badań wynika, iż osoby prowadzące rozmowy z kandydatami na bardzo wczesnym etapie podejmują decyzję o zatrudnieniu i raczej kierując się tym, czy spodoba im się dany kandydat, niż na podstawie jego kwalifikacji, przygotowania zawodowego oraz tego, czy będzie się wywiązywał z obowiązków, jak należy. Ale to jeszcze nie wszystko!


      Jedna z firm zajmująca się pośrednictwem pracy szkoliła kandydatów na różne stanowiska, aby odpowiadali na pytania: „Tak i...” oraz „Nie, ale...”:


      — Czy kiedykolwiek pracował pan na stanowisku przełożonego w drukarni?


      — Tak i udało mi się poprawić wyniki produkcji aż o 20%.


      — Nie, ale nadzorowałem produkowany przez nas produkt. Miałem pieczę nad magazynem, który drukowaliśmy, od etapu koncepcyjnego aż do projektu i druku.


      Tak jest słowem mającym sporą moc, a — poparte argumentami i wyjaśnieniami — niejako „przedłuża” pozytywną reakcję rozmówcy. Nie jest zapewne słowem najbardziej znienawidzonym i sprawia, iż czujemy się, jakbyśmy powrócili do czasów dzieciństwa. Jeśli dodamy ale, wówczas negatywna odpowiedź zostaje złagodzona i nadal umożliwia nam udzielenie szczerej odpowiedzi na pytanie.


      W ramach pracy zawodowej nauczyłam się rozumieć nieświadomy przekaz, a także to, w jaki sposób można zmieniać jego treść i jej odbiór. Po skończeniu szkoły postanowiłam nauczyć się hipnozy i uzyskać uprawnienia certyfikowanej hipnotyzerki. Hipnoza to dziedzina, która jest rygorystyczna i złożona i daje niesłychany wgląd w to, jak pracuje nasz mózg.
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      Dobry kontakt wzrokowy i pozytywny język ciała sprawią, iż wywrzesz odpowiednie pierwsze wrażenie na osobie, która prowadzi rozmowę o pracę.


      Miałam okazję wykorzystać w praktyce to, czego się nauczyłam na stanowisku szkoleniowca w firmie zarówno w Stanach Zjednoczonych, jak i za granicą. Pomagałam innym poprawiać jakość ich życia i modyfikować karierę, ucząc ich niuansów komunikacji werbalnej i niewerbalnej. Bez względu na to, czy chodzi o sprzedaż, perswazję, marketing czy podstawowe umiejętności społeczne, opanowanie sztuki odczytywania sygnałów wysyłanych przez innych i ramowania okoliczności może okazać się przydatne w każdej sytuacji. Ważne jest, aby pamiętać o tym, iż każdy z nas potrafi odbierać i czytać niuanse, ale czasem potrzeba odrobinę praktyki, aby dostroić się do tej wrodzonej umiejętności, jaką posiadamy, a o której gdzieś po drodze zapomnieliśmy. Należy pamiętać o tym, że takie subtelne, drobne sygnały służyły do komunikowania się w czasach, zanim człowiek wynalazł język, tak więc są one pierwotne. Zawsze potrafiliśmy czytać z ruchów i chrząknięć.


      Oprócz wielu wystąpień w różnych kanałach telewizji pracuję też dla telewizji Fox News. Analizuję mowę ciała i komunikację werbalną: czy Alex Rodriguez i Roger Clemens kłamali, zaprzeczając oskarżeniom, iż stosują sterydowe środki dopingujące? Czy Sarah Palin była zdenerwowana, ogłaszając, iż ustępuje ze stanowiska gubernatora stanu Alaska? Czy Brooke Shields przemawiała szczerze na uroczystości żałobnej Michaela Jacksona? Czy Michelle Obama na szkolnym koncercie córek szczerze płakała ze wzruszenia? (Mam wrażenie, że zdecydowanie i trzy razy tak). Wykonując swoją pracę, świetnie się przy tym bawię, na przykład w programie Red Eye Grega Gutfelda miałam za zadanie przeanalizować mowę ciała takich bohaterów kreskówek, jak Wiluś E. Kojot, Scooby Doo czy Miś Yogi.


      NAWIĄZYWANIE WIĘZI ZAMIAST MANIPULACJI

      

      
 Pewnie niektórzy sądzą, że pewne aspekty mojej pracy (nawiązywanie więzi, o czym więcej w dalszej części książki) mają charakter manipulacji. Po raz pierwszy zetknęłam się z takim zarzutem, gdy występowałam publicznie przed większą liczbą osób, również po raz pierwszy. Miało to miejsce w dużej firmie, a ja byłam dumna, a nawet nieco oszołomiona sukcesem i tym, że udało mi się zdobyć takie zlecenie. Dostałam prawdziwą gażę za to wystąpienie i musiałam sprostać oczekiwaniom.

      Udało mi się i to w sposób naprawdę spektakularny. Czułam wsparcie wielu osób, widziałam ich uśmiechy, przytakiwanie głowami, aplauz. A potem pewna bardzo ważna osoba w firmie, kobieta, wstała i zaatakowała mnie:

      — Uważam, że opisywane przez panią praktyki są obraźliwe — powiedziała.

      — Dlaczego? — zapytałam. — Chodzi przecież o to, abyśmy jak najlepiej się prezentowali, gdyż każdy z nas ma wpływ na drugą osobę. Na przykład pani się maluje po to, aby wyeksponować swoją urodę.

      Spojrzała na mnie:

      — I co z tego?

      — Czy brała pani dziś prysznic? Układała włosy? To wszystko robi pani po to, aby poprawić swój wizerunek. Ja do tego celu używam słów i ruchu.

      Zarówno ona, jak i ja byłyśmy przygotowane do wystąpienia. Ja miałam „wyjściowy” makijaż, w odróżnieniu od makijażu, który stosuję na plażę czy na spotkania z rodziną. Moje notatki były w idealnym stanie.

      Jej protest posłużył tylko do podkreślenia mojej argumentacji. Szczerze mówiąc, każdy z nas stara się dbać o siebie i stroić się, rozmawiać grzecznie z innymi, śmiać się z mało śmiesznych żartów itd. Być może akurat dziś jest mój najgorszy dzień w życiu, ale za żadne skarby świata nie mogę tego okazać przy kliencie. Ty także. Gdy jest już po wszystkim, czyli po moim wystąpieniu, muszę pozostać na miejscu, odpowiadać na pytania publiczności, podpisywać książki i pozować do zdjęć z uczestnikami spotkania.

      Mówiąc o osobniku alfa, mam na myśli taką manipulację własną osobą — w dobrym tego słowa znaczeniu — by dać z siebie wszystko, pokazać się od jak najlepszej strony. Uczestniczka mojego seminarium nie zrozumiała, że dawałam jej do ręki narzędzie, dość cenne, po to, aby mogła zaoferować innym to, co w niej jest najlepsze, i stać się osobnikiem alfa w zupełnie innym stylu niż stosując taki czy inny rodzaj makijażu.


      Każdy z nas może przetrwać dzięki komunikacji lub się pogrążyć z tego powodu. Gesty, tony, wyrażenia i słowa, które analizuję w telewizji i na zlecenia firm, ukazują nie tylko to, co obiekt analizy chciałby przekazać, ale też to, co naprawdę odczuwa. Wyobraź sobie, że jesteś w stanie wejść do czyjejś głowy, poznać prawdziwe intencje i emocje, a nawet więcej: wyobraź sobie, że jesteś w stanie rozporządzać tą osobą i domagać się jej uwagi. Wyobraź sobie, że za każdym razem słyszysz od niej wyłącznie pozytywne odpowiedzi.


      Po opublikowaniu mojej pierwszej książki czytelnicy mówili mi, iż dzięki temu, że opanowali mowę ciała (u siebie i innych), wszystkie aspekty ich życia znacznie się poprawiły, zarówno w wymiarze zawodowym, rodzinnym, przyjacielskim, jak też w związkach sercowych. Czytelnicy nauczyli się dostrzegać subtelne, a czasem mniej subtelne sygnały płynące z ruchu mięśni, które świadczą o emocjach, zachowaniu i kłamstwie.


      Tym, którzy skontaktowali się ze mną, mówiłam, aby poczekali do czasu, aż będą mieć pełną wiedzę na temat tego, jak połączyć mowę ciała z komunikacją werbalną. O tym właśnie traktuje niniejsza książka. Dzięki niej opanujesz zestaw niezwykle skutecznych niewerbalnych oraz werbalnych umiejętności, które będziesz mógł włączyć do codziennej komunikacji. W ten sposób zyskasz przewagę nad innymi, a nawet będziesz w stanie w sposób pośredni wpływać na osoby ze swojego otoczenia, wywołując u nich pozytywne odczucia i skutki na co dzień. Krótko mówiąc, usłyszysz upragnione słowo tak.


      Miałam możliwość wchodzenia w interakcje z ludźmi różnych zawodów w zakresie wszystkich aspektów ich życia. Uwielbiam to. Bez względu na to, czy pomagałam im zwiększyć wyniki sprzedaży, zdobyć serce wybranki czy wybranka czy rozwijać się wewnętrznie, nauczyłam się, iż jedna dziesiąta sekundy decyduje o tym, czy usłyszymy owo magiczne słowo tak. Chodzi o to, aby znaleźć się w świecie drugiej osoby, i tego właśnie mam zamiar Cię nauczyć. Po lekturze książki Twoim zadaniem będzie realizacja Dwudziestojednodniowego Planu, który pomoże Ci wprowadzić teorię w czyn i sprawi, iż wszystkie umiejętności, jakie posiądziesz, staną się Twoją drugą naturą.


      15 powodów, dlaczego warto już teraz przeczytać tę książkę:


      
        	Natychmiast nauczysz się, jak wywrzeć doskonałe pierwsze wrażenie, zdobywając zaufanie innych, zanim otworzysz usta, aby coś powiedzieć.


        	Nauczysz się wychwytywać subtelne sygnały, dzięki którym dowiesz się, o czym tak naprawdę myślą inni. Dzięki analizie doboru słów i mowy ciała będziesz mógł zareagować na rzeczywiste powody działania, oprócz tych, o których dowiesz się z ust Twojego rozmówcy.


        	Przekonasz innych do tego, że jesteś idealnym kandydatem do pracy na danym stanowisku. Decyzja o tym, aby to właśnie z Tobą przeprowadzić rozmowę (lub pokazać Ci drzwi), jest podejmowana w ułamkach sekund. Nie masz czasu do stracenia!


        	Popracujesz nad tym, w jaki sposób prowadzisz rozmowy telefoniczne, w tym nad tonem głosu, tak aby nie brzmieć jak osoba, którą targa niepokój, ani też nie przemawiać zbyt monotonnym tonem.


        	Poczujesz się dobrze w swojej skórze i sprawisz, iż inni będą dobrze czuć się w Twoim towarzystwie. Innymi słowy, nawiążesz więź z innymi.


        	Będziesz w stanie bez problemu nawiązywać kontakty z osobami przeciwnej płci. Nauczysz się wysyłać takie sygnały, jakie chcesz przesłać.


        	Sprawisz, że inni poczują się wyjątkowo, i to nie dlatego, że chcesz coś od nich uzyskać.


        	Będziesz inspirować innych swoim przykładem.


        	Będziesz kontrolować sytuację, nie popadając w makiawelizm.


        	Przekażesz swoje pomysły z pozycji dyskretnego autorytetu.


        	Zdobędziesz zaufanie na dłuższą metę.


        	Zbudujesz relacje na całe życie.


        	Będziesz emanować pewnością siebie, zachowując autentyczność.


        	Staniesz się osobnikiem alfa.


        	Skłonisz wszystkich, aby reagowali na Twoje prośby słowem tak.

      


      Jesteś w stanie to osiągnąć, a niniejsza książka pokaże Ci, jak tego dokonać.


      
        [1] Janine Willis, Alexander Todorov, Making Up Your Mind After a 100-Ms Exposure to a Face, „Psychological Science”, 17, nr 7 (2006), s. 592 – 598.

      

    

  


  
    


    
      Część I

      Osobnik alfa


      Rozdział 1.

      Podstawy języka ciała


      „Człowiek nie jest ani dobry, ani zły w swoim działaniu”.

      
 — Thomas Fuller


      Moi przyjaciele uwielbiają, gdy wchodzimy do pomieszczenia, w którym nikogo nie znamy, a ja od razu przyglądam się obecnym tam osobom. Gdy przyglądam się komuś pierwszy raz, zwracam uwagę na różne szczegóły: jak ten ktoś się porusza, jak stoi, a także jaki ma ton głosu, rejestruję jego gestykulację i mimikę, czyli to, z czego dana osoba zdaje sobie sprawę, jak i wszelkie nieświadomie wykonywane gesty, których znaczenie znam. Jest to najszybszy sposób na poznanie kogoś. Oczywiście sposób ten działa tylko do momentu, gdy druga osoba nie wie, czym się zajmuję, a gdy już się tego dowie, nici z dalszych obserwacji.


      Zanim zagłębimy się w meandry komunikacji werbalnej, chciałabym krótko omówić wybrane istotne narzędzia do komunikacji za pomocą języka ciała.


      Badania dowodzą, iż w określonych okolicznościach 93% przekazu stanowi komunikacja niewerbalna. Paul Ekman wraz ze swoimi współpracownikami ustalili, że za pomocą zaledwie 43 mięśni twarzy człowiek jest w stanie zmienić wyraz twarzy na 10 000 różnych sposobów. W ramach jednej interakcji wspomagamy przekaz werbalny tysiącem czynników o charakterze niewerbalnym[1].


      System komunikacji funkcjonujący w naszym mózgu zmienia się w trakcie każdej interakcji niewerbalnej i dostarcza nam niezbędnych informacji o naszym rozmówcy, zanim ten zabierze głos.


      Język ciała, to esencja tego, jak się prezentujemy. Zwykle jesteśmy w stanie odróżnić listonosza od prezesa, nawet jeśli obydwaj mieliby na sobie garnitury. Każdy z nich w pracy, niezależnie od tego, co ma na sobie, prezentuje się inaczej.


      Czasami każdy z nas bywa zastraszony. Często źródłem strachu jest percepcja własnej pozycji w danej sytuacji. Wiele lat temu, gdy robiłam pewien program telewizyjny, poznałam pewnego pana, który był doskonale znany w swoim środowisku. Zapytałam, czy mogę zrobić sobie z nim zdjęcie, choć rzadko mi się to zdarza. Poczułam pewną obawę, wygłaszając prośbę, a on — świadomie lub nie — wyczuł mą niepewność i od razu — automatycznie — zmienił swój stosunek do mnie. W ten sposób przekazałam mu całą władzę i pozycję alfa. Z równych pozycji dwóch osób, które gościły w programie telewizyjnym, wcieliliśmy się w role przełożonego i podwładnej. Byłam świadoma przebiegu całego tego procesu, ale nie mogłam zrobić nic, aby odzyskać poprzedni status w tak krótkim czasie, jaki pozostał do końca programu. Była to dla mnie cenna nauczka.


      Niedawno miałam wykład w dużym hotelu. Jak to mam w zwyczaju, w dniu wykładu wstałam wcześnie i poszłam do sali, w której miałam wystąpić, aby „oswoić” się z nowym miejscem. Gdy weszłam do sali, zobaczyłam pracownika obsługi hotelowej.


      — Dzień dobry — przywitałam się.


      — Dzień dobry — odpowiedział on, uśmiechając się, a potem spuścił wzrok.


      Od razu wiedziałam, z kim mam do czynienia. Być może w barze człowiek ten zachowałby się całkiem inaczej, ale w kontekście sytuacyjnym reguły mowy ciała były nieubłagane: to ja byłam klientem, który płaci, a on — pracownikiem obsługi, który utrzymuje się z tego, że mu płacą.


      Gdy idę korytarzem redakcji kanału informacyjnego Fox News — uwielbiam to — jestem pewna siebie. Uwielbiam to. Być może, gdybym spotkała kogoś, kogo podziwiam i kogo bym się obawiała, prawdopodobnie spuściłabym wzrok.


      PO PIERWSZE — OCENA WYJŚCIOWA


      Aby zrozumieć czyjeś sygnały niewerbalne, należy dokonać oceny wyjściowej. Normowania. Każdy gest świadczy o człowieku, począwszy od uścisku dłoni, a skończywszy na tym, jaką pozycję przyjmuje on, stojąc. Z uścisku dłoni można wyczytać, czy dana osoba jest dominująca czy uległa. Podczas oceny wyjściowej możemy się też zorientować, czy nasz rozmówca jest prawo- czy lewopółkulowy, czy jest intro- czy ekstrawertykiem, co jest istotną informacją. Możemy się też dowiedzieć, czy danej osobie zależy wyłącznie na faktach czy też przetwarza informacje w oparciu o odczucia. W dalszych rozdziałach dowiecie się, jak odczytywać postawę, gesty i wyraz twarzy, i zobaczycie, jak można komunikować się wzrokiem.


      Należy zwrócić uwagę na wzrok danej osoby, gdy coś mówi lub zapamiętuje. Można zaobserwować, w którą stronę odwraca wzrok, gdy przemawia, a potem, w warunkach rozmowy przebiegającej bez stresu i napięć, zadać jakieś pytanie, które skłoni naszego rozmówcę do wywołania z pamięci jakiejś informacji wizualnej i rzeczywistej. Zaobserwuj wyraz twarzy rozmówcy. Czy patrzy w lewo czy w prawo, lewą czy prawą połową twarzy, czy pochyla głowę na dół na lewo czy na prawo?


      — Pamiętasz tego zwariowanego kadrowca, który pracował u nas kilka lat temu? No wiesz, tego, którego nagrali kamerą, jak przeglądał wszystkie akta. Jak on się nazywał? — staraj się zadawać podobne pytania i bacznie obserwuj, a z pewnością dostrzeżesz wzorzec ruchu wzroku u swojego rozmówcy. W jakim kierunku spogląda?


      — W którym roku to było?


      Potrzebne dane to nazwisko i rok.


      — Czy on przypadkiem nie umawiał się z którąś z dziewczyn z działu finansów?


      Wkrótce zaobserwujesz, w jaki sposób Twój rozmówca wywołuje fakty z pamięci. Potem, w sytuacji gdy będziesz chciał znać prawdę o czymś („Czy dzwoniłeś do Jane Brown na moją prośbę w ubiegłym tygodniu?”), wystarczy, że zadasz pytanie. Jeśli Twój rozmówca, przypominając sobie fakty, spoglądał ku górze w lewo, a teraz patrzy w prawo, oznacza to, że kłamie, gdyż usiłuje „włączyć” inny obszar w mózgu, potrzebny do stworzenia kłamstwa, niż w przypadku, gdyby miał zamiar powiedzieć prawdę.


      Mimo iż język ciała często zależy od kontekstu, służy on jako cenne źródło informacji o drugiej osobie i jej samopoczuciu. Co przeważa: charyzma czy pewność siebie? Zarówno prezes firmy rozpoczynający spotkanie, nauczyciel wchodzący do klasy, dziewczyna wchodząca do baru czy też przedstawiciel handlowy wkraczający do gabinetu lekarza, każdy nieświadomie (lub świadomie) przekazuje coś na temat własnej osoby: „Oto, kim jestem”. Prawda ta sprawdza się zarówno podczas pierwszych, mających kluczowe znaczenie, sekund spotkania, jak i podczas trwania całej relacji.


      Rozumienie i stosowanie mowy ciała przynosi korzyści osobie, która opanowała do perfekcji ruchy świadczące o dominacji i pewności siebie. Pewność siebie daje charyzmę, która z kolei przyczynia się do postrzegania danej osoby jako odnoszącej sukcesy. Brak pewności siebie może powodować negatywną aurę, a w rezultacie utratę stanowiska, pieniędzy i wpływów społecznych.


      Zamknięty język ciała powoduje dosłowne odcięcie danej osoby od innych. Jeśli masz zły dzień, zmień swoją fizjologię. Jeśli zmienisz pozycję, będziesz też w stanie zmienić swoje zapatrywania. Zmianie ulegną procesy zachodzące w mózgu i może się okazać, że poczujesz się lepiej. Unieś głowę, odchyl ramiona do tyłu, uśmiechnij się, wyciągnij ramiona i nogi i przeciągnij się. Nasz stan emocjonalny zwykle znajduje odzwierciedlenie w naszej postawie. Zmień swój stan, w miarę jak się przeciągasz i zmieniasz pozycję fizycznie. Wstań — od razu — zrób sobie przerwę i rozprostuj kark, ramiona i klatkę piersiową. Poprzeciągaj się rano. Bez względu na to, jak źle (lub dobrze) się czujesz, założę się, że od razu poczujesz się lepiej.


      [image: Obraz50144.jpg]


      Zmień pozycję ciała, a poprawisz jakość procesów chemicznych zachodzących w mózgu.


      Można też wpływać w ten sposób na samopoczucie innych osób. Dwoje nowych spikerów w stacji lokalnej codziennie około godziny 7.30 wspólnie uprawia małą gimnastykę poranną. Ona wstaje, ziewa i przeciąga się. On wstaje, ziewa i przeciąga się. Kamera pokazuje studio — wszyscy inni członkowie zespołu programu robią dokładnie to samo.


      Gdy znajdziesz się w sytuacji, w której Twój rozmówca nie zmieni pozycji, możesz wpłynąć na niego tak, aby zmienił swą fizjologię. Skoro osoba, która neguje jakiś pomysł (jest na niego emocjonalnie zamknięta), będzie też fizycznie zamknięta, to — zmieniając jej postawę — mamy także możliwość wpłynąć na zmianę przez nią zdania. Określenie „spojrzeć na coś z czyjejś strony” trafnie to ilustruje i ma spore znaczenie. Spróbuj skłonić osobę, z którą masz kontakt, do fizycznej zmiany pozycji pod jakimś kątem, tak aby mogła zyskać nowy ogląd sytuacji.


      Jedną z fizycznych oznak odczuwanego niepokoju jest oddech. Jeśli ktoś czuje się zaniepokojony i stara się to zakamuflować, zmieniając wyraz twarzy, zwróć uwagę na jego oddech. Zwykle, jeśli ktoś jest zdenerwowany lub bardzo sfrustrowany, jego oddech będzie płytki. Obserwuj, czy od czasu do czasu osoba ta nie będzie się starała zaczerpnąć głębszego oddechu po to, aby uspokoić skołatane nerwy.


      Mowa ciała również jest korzystna dla tych osób, które opanowały słowną sztukę perswazji. Poprzez zmianę pozycji ciała, przybliżanie się, uśmiech czy potakiwanie w kluczowych momentach (oraz kilka innych technik, których nauczysz się z dalszej części tej książki) będziesz w stanie wpływać na określone sytuacje, zdobędziesz względy płci przeciwnej, sprzedasz jakiś towar, zakończysz transakcję lub wygrasz spór.


      Pewność siebie zawsze przejawia się odpowiednią postawą ciała, subtelnym dotykiem, otwarciem, uśmiechem, odpowiednią świadomością przestrzenną, współpracą, której oznaką są otwarte ramiona i ustawienie ciała do przodu, a zapewnienie — poprzez uśmiech i poklepywanie po plecach. Naturalnie zawsze należy słuchać tego, co ma do powiedzenia Twój rozmówca, i jednocześnie zwracać uwagę na to, czego nie mówi.


      Czasami ludzie będą nieświadomie poruszać się w sposób, który jest przez innych postrzegany jako negatywny. Generalnie wszelkie oznaki niepewności, gniewu, wrogości, pogardy czy nudy są bardzo groźne dla dynamiki społecznej i biznesu.


      Kiepska mowa ciała to niewerbalny ekwiwalent walkoweru i oznacza porażkę. Niestety sygnały niewerbalne w dość szybki sposób mają wpływ na samopoczucie i prowadzą do samoutrwalającego się cyklu częstych napadów przygnębienia, obniżonej pewności siebie i wyczerpywania się energii.


      JEJ/JEGO SYGNAŁY
ujawniające się podczas pocałunku

      

      
 To, że się całujecie, nie oznacza, iż wszystko w Waszym świecie gra. Mowa ciała w życiu prywatnym odgrywa tak samo ważną rolę, jak w biurze. Na zlecenie magazynu „Life & Style” przeprowadziłam kiedyś analizę mowy ciała ze zdjęć kilku par z Hollywood w trakcie pocałunku.

      
 Uma Thurman i André Balazs. Po pierwsze, zauważyłam, że on patrzy na nią i ściska jej ramiona. Ona patrzy gdzieś w lewo, co oznacza, iż ma odwróconą uwagę. Podczas pocałunku oczy zwykle powinny być zamknięte, chyba że para wymienia tęskne spojrzenia. Wkrótce po tym, jak zdjęcie zostało zrobione, para się rozstała.

      
 Ben Affleck i Jennifer Lopez. Ona ma oczy zamknięte, on otwarte. On ma opuszczone ramiona, a ona nastawia się do pocałunku. On ma zmarszczone czoło, ponieważ patrzy w górę. Moim zdaniem ją — w przeciwieństwie do niego — pochłonął ten pocałunek. Wkrótce po tym, jak zostali tak sfotografowani, para odwołała ślub.

      
 Scarlett Johansson i Jared Leto. Ona przechyla głowę i ma przymknięte oczy. On nawet nie zwraca uwagi na nią, oczy ma otwarte i wpatruje się w telefon komórkowy, najprawdopodobniej czytając SMS-a. Ten związek także nie potrwał zbyt długo.


      Jak widać, znajomość mowy ciała nie ogranicza się tylko do interpretacji wyrazu twarzy. Wprawdzie w pierwszej kolejności zwracamy uwagę na twarz, jednak sporej porcji informacji dostarcza nam dolna połowa ciała. Praca nóg i stóp rozmówcy może wyjawić o nim sporo informacji. Na przykład zwróćmy uwagę w trakcie rozmowy, w którą stronę nasz rozmówca kieruje stopy. Jeśli w naszą, oznacza to, iż jest zainteresowany tym, co mówimy. Jeśli w stronę drzwi, to najprawdopodobniej osoba, na której tak usilnie próbujemy wywrzeć wrażenie, nie jest zainteresowana i chciałaby się znaleźć gdzieś indziej.


      Większość ocen, jakich dokonujemy na temat drugiej osoby, zapada w ciągu kilku sekund. Jeśli to, co widzimy i słyszymy, wywiera na naszej podświadomości pozytywne wrażenie, wówczas osoba ta musiałaby dopuścić się jakiegoś okropnego czynu, aby zmienić nasz sposób jej postrzegania. Jeśli mi nie wierzysz, przypomnij sobie, jak to było, gdy pierwszy raz się zakochałeś, kupiłeś coś pod wpływem impulsu czy też oddałeś na kogoś głos wyłącznie z powodu jego wyglądu.


      EFEKT HARDINGA


      W latach 20. XX wieku wielu ludzi oddawało głos w wyborach na określonego kandydata z powodu jego wyglądu. Warren Harding był 29. prezydentem USA. Miał wyraziste rysy twarzy, tubalny głos i przenikliwe spojrzenie — sprawiał wrażenie człowieka sukcesu. Był pierwszym urzędującym senatorem i jednym z trzech w całej historii USA, który został wybrany prezydentem (pozostali to John F. Kennedy i Barack Obama).


      Niektórzy naukowcy, a w szczególności Malcolm Gladwell, autor książki Błysk! Potęga przeczucia, sugerowali, iż sukcesy w polityce Harding zawdzięcza swojemu wyglądowi. To znaczy, że wyglądał jak prezydent. Gladwell określił proces oceny ludzi na podstawie ich wyglądu mianem „błędu Warrena Hardinga”[2]. Oceniamy po wyglądzie i w mgnieniu oka. W naszym mózgu znajduje się brzuszno-przyśrodkowa kora przedczołowa, która odpowiada za nagłe decyzje tego rodzaju i czasami może się mylić. Wysoki wzrost: siłacz. Niski wzrost: słabeusz. Niski głos: kontrola. Piskliwy głos: osoba niegodna zaufania. Czy takie osądy są fair? Absolutnie nie! Czy są prawdziwe? Jak najbardziej!


      Już samą swoją władczą postawą Harding zyskał sobie uznanie potencjalnego elektoratu. Po nagłej śmierci po zaledwie dwóch latach sprawowania urzędu wyszło na jaw, iż był skorumpowany i romansował na boku — dopiero wtedy jego wizerunek jako idealnego przywódcy uległ zmianie.


      Efekt Hardinga potwierdza, że nasz mózg jest w stanie szybko przetwarzać informacje, ale nie oznacza, iż czyni to w sposób odpowiedni. Większość z nas w życiu poznała zapewne ludzi, którzy z zewnątrz wydawali się idealni, a z czasem, po ich bliższym poznaniu, okazywało się, że prawda rozmijała się z oczekiwaniami, jakie wobec nich żywiliśmy.


      Z drugiej strony, być może czasem warto byłoby dla siebie uszczknąć nieco magii Hardinga. Nie mamy wpływu na nasz wzrost, ale możemy wyprostować się i ściągnąć ramiona. Możemy powstrzymać się od dotykania twarzy, zagryzania warg czy majstrowania przy skórkach od paznokci, co jest przejawem niepewności, a w zamian emanować siłą, charyzmą i magnetyzmem. Wystarczy tylko stronić od korupcji i pozamałżeńskich przygód, a reszta „zrobi się sama”.


      PIERWSZE CZTERY MINUTY


      Czy zastanawiałeś się kiedykolwiek, co przekazujesz innym w czasie pierwszych kilku sekund kontaktu? Czy odbierają Cię jako ciepłą, pewną siebie osobę, której pewność siebie udziela się innym? Czy stąpasz pewnym krokiem? Czy uśmiechasz się i pierwszy wyciągasz rękę na powitanie?


      Po powitaniu za pomocą uścisku dłoni zwróć uwagę, jakiej przestrzeni potrzebuje Twój rozmówca. Czy przysuwa się w Twoją stronę, aby Cię lepiej słyszeć? Pozwól mu na to. A może stoisz za blisko? Jeśli tak, możesz subtelnie zrobić krok w tył, tak aby powiększyć strefę przestrzeni osobistej swojego rozmówcy. Staraj się przyjąć idealną postawę ciała (nie garbiąc się) bez względu na to, czy stoisz czy siedzisz, a stopy trzymaj skierowane w stronę swojego rozmówcy, a nie w stronę wyjścia. Ręce najlepiej trzymać po bokach, nie krzyżując ich przed sobą. Po pierwszych trzech lub czterech minutach Twój rozmówca będzie miał wstępny obraz Twojej osoby. Jeśli zastosowałeś się do powyższych wskazówek, czas na trochę magii werbalnej.


      ZAPYTAJ TONYĘ

      

      
 P: Co się dzieje, gdy mowa ciała potwierdza lub zaprzecza temu, co mówimy? Często tak jest w przypadku mojego partnera biznesowego.

      

      O: Automatycznie przyjmujemy, iż mowa ciała ma pierwszeństwo przed komunikacją werbalną. Jeśli pojawiają się sprzeczności — mowa ciała nie pasuje do mowy języka — należy wierzyć temu, co rozmówca przekazuje w sposób niewerbalny. Ile razy zdarzyło Ci się cedzić nieprawdziwe stwierdzenia przez zaciśnięte zęby ze skrzyżowanymi rękami: „Nie, wcale nie jestem na ciebie zły”. Mowa ciała jest zawsze obecna, ale czasami zdarza nam się zwątpić w nasze przeczucia, ponieważ słowa zaprzeczają temu, co mówi nam instynkt. Mowa ciała jest pierwotna i instynktowna. Zanim człowiek nauczył się porozumiewać, musiał posługiwać się przesłaniami niewerbalnymi. Wsłuchaj się w swój instynkt i zwróć uwagę na to, co Cię zaniepokoi, a zaczniesz dostrzegać subtelne niuanse, które zaprzeczają przekazowi słownemu.


      
        
          [1] Paul Ekman, Emotions Revealed, wyd. drugie, Holt Paperbacks, New York 2007.

        


        
          [2] Malcolm Gladwell, Błysk! Potęga przeczucia, Znak, Kraków 2009.

        

      

    

  


  
    


    
      Rozdział 2.

      Trzyipółkilogramowa enigma

      

      W jaki sposób mózg kieruje naszym życiem?


      „Wierzę w otwarty umysł, ale nie na tyle otwarty, aby wypadł z niego mózg”.

      

      — Arthur Hays Sulzberger


      Dzięki nowoczesnemu sprzętowi do tomografii mózgu stale dowiadujemy się coraz więcej na temat tego, jak działa nasz umysł, poprzez analizę mózgów osób żyjących.


      Zanim usłyszymy słowo „tak”, w mózgu muszą zajść odpowiednie procesy, a zrozumienie ich pomoże Ci pojąć, jak działamy my, ludzie. W dalszej części tego rozdziału znajdziesz podstawowe informacje, które przybliżą Ci, gdzie zachodzą poszczególne aspekty komunikacji. Pamiętaj, że mózg jest organem na tyle złożonym, iż nie da się zlokalizować określonych funkcji, co oznacza, iż każdy element komunikacji werbalnej i niewerbalnej jest aktywowany w wielu obszarach mózgu jednocześnie.
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      To dzięki korze nowej jesteśmy tym, kim jesteśmy. Ten obszar mózgu odpowiada za przyswajanie informacji sensorycznych, które docierają do mózgu, a następnie przekazuje je do odpowiednich ośrodków — bez niej nie zachodzi myślenie ani percepcja. W wyniku procesu ewolucji tej warstwy mózgu człowiek ma świadomość.


      Kora nowa dzieli się na cztery płaty. Płat czołowy odpowiada za rozumowanie, mowę, ruch i emocje — dzięki niemu jesteśmy w stanie organizować nasze życie, odróżniać dobro od zła i układać puzzle. Płat ciemieniowy odpowiada za orientację, informacje sensoryczne, rozpoznawanie i percepcję. Innymi słowy, pomaga w przyswajaniu matematyki, czytaniu map, rozumieniu innych języków i rozumowaniu na wyższym poziomie. Płat potyliczny to część mózgu, która jest związana z widzeniem. W nim znajdują się obszary, których zadaniem jest identyfikacja kształtów i kolorów. W związku z tym dzięki temu płatowi widzimy i pamiętamy to, co widzimy. Płat skroniowy pozwala nam odróżniać zapachy i dźwięki. Jest także istotny dla pamięci wzrokowej i pamięci krótkoterminowej werbalnej.


      Oprócz tych czterech płatów kora nowa podzielona jest na dwie połowy, czyli półkulę prawą i lewą. Prawa półkula kontroluje pracę mięśni po lewej stronie ciała, a lewa — po przeciwnej. W wyniku uszkodzenia jednej strony mózgu przeciwna strona ciała nie funkcjonuje, jak należy. Mimo iż te dwie połowy są podobne, to jednak nie są identyczne. Każda z nich ma mechanizmy nerwowe, które kontrolują określone funkcje. U ludzi lewa półkula mózgu jest zwykle odpowiedzialna za język. W rzeczywistości u około 95% osób, u których prawa ręka jest dominująca (czyli ich lewa półkula mózgu kontroluje funkcje motoryczne), lewa półkula mózgu kontroluje język. Tak jest również w przypadku 60 – 70% osób leworęcznych: lewa półkula mózgu służy do celów językowych. Zgadza się! U 95% ludzi praworęcznych dominuje lewa półkula, podobnie jak u 60 – 70% osób leworęcznych.


      Inne główne funkcje lewej półkuli to logiczne myślenie i zdolności matematyczne. Prawa część mózgu zwykle odpowiada za umiejętności przestrzenne, muzykę, obrazy i rozpoznawanie twarzy.


      Komunikacja pomiędzy półkulami mózgu odbywa się za pomocą grubych wiązek zbudowanych z włókien nerwowych. Wiązka nerwów nosi nazwę ciała modzelowatego. Można je przyrównać do ogromnego kabla, który łączy dwa potężne komputery — lewą i prawą półkulę. Podczas komunikacji potrzebne są obydwie półkule mózgowe. Lewa półkula zajmuje się odszyfrowywaniem słów w ich podstawowej formie — działa jak sekretarz sądowy, który zapisuje wszystko, co zostało powiedziane. Natomiast prawa półkula spełnia funkcję tłumacza. Przetwarza ton, aluzje i głębsze warstwy znaczeniowe. Jeśli prawa i lewa półkula współpracują ze sobą, jesteśmy w stanie zrozumieć nie tylko słowa, ale to, co nasz rozmówca chce nam przekazać.


      Na przykład znajoma, która Ci się podoba, wzięła Twoją stronę podczas dyskusji na imprezie. Gdy wychodzicie razem z przyjęcia, mówisz:


      — Uwielbiam Cię. Dziękuję, że stanęłaś po mojej stronie.


      Gdyby zadziałała wyłącznie lewa półkula mózgu, miałbyś kłopot, zwłaszcza jeśli Ty i Twoja znajoma nie jesteście w stałym związku. Jednak mimo iż do lewej półkuli mózgu Twojej znajomej dociera coś na kształt wyznania miłości, to jej prawa półkula w odpowiedni sposób odbiera zarówno emocje, jak i znaczenie tych słów.


      Nikt z nas nie funkcjonuje wyłącznie w układzie, gdy jedna z półkul jest dominująca. Ale tak jak w przypadku, na przykład, dominującej ręki, oka, stopy czy ucha, najprawdopodobniej jedną półkulę mózgu wykorzystujemy w większym stopniu niż drugą.


      Może to spowodować nadmierną zależność od jednej ze stron. Jeśli człowiek polega na lewej półkuli w większym stopniu, informacje nie są przekazywane do półkuli prawej, która odpowiada za emocje. Z badań wynika, iż okazjonalnie lewa półkula odmawia przekazania kontroli nad zachowaniem i nadzoruje to, czym powinna zajmować się druga półkula. W takim przypadku człowiek nie jest w stanie zrozumieć tonu głosu i niuansów w konwersacji. Każde słowo jest przetwarzane wyłącznie na poziomie logicznym. Dobra wiadomość jest taka, że prawdopodobnie podczas pierwszego spotkania szybko ocenisz nowego znajomego. Gdy prawe oko spocznie na nowym znajomym, lewa półkula natychmiast zajmie się analizą tego, co się dzieje.


      Może to skutkować tym, że podczas pierwszego kontaktu obejdzie się bez uprzedzeń i emocji, ale ignorowanie prawej półkuli będzie wiązało się z tym, iż zignorujesz to, co podpowiada Ci intuicja, a więc sygnały ostrzegawcze. Prawa półkula mózgu odpowiada za to, co instynktowne, więc jeśli w zbyt dużym stopniu polegasz na lewej półkuli, możesz zlekceważyć dobrodziejstwa intuicji.


      CZTERY SPOSOBY NA TO, BY STWIERDZIĆ DOMINACJĘ PRaWOPÓŁKULOWĄ

      

      
 • Robisz zakupy ze znajomym w sklepie z artykułami biurowymi. W drodze do działu, w którym można kupić stojaki do tablicy i inne sprzęty potrzebne do prowadzenia prezentacji, dostrzegasz wyprzedaż monitorów komputerowych. Grzechem byłoby nie skorzystać z takiej okazji! Ładujesz monitor do wózka i zmierzasz z kolegą w kierunku działu ze stojakami. Czy to się zgadza? Jeśli tak, przyznaj swojej prawej półkuli mózgu punkt.

      • Jeden z Twoich współpracowników, z którym jesteś w dobrych stosunkach, żeni się. Możesz wejść na stronę internetową, na której się zarejestrował, i sprawdzić listę prezentów ślubnych lub samodzielnie wymyślić, co sprezentować młodej parze. Decydujesz się na jedno i drugie rozwiązanie. Na stronie znajdziesz informacje o tym, co kolega chciałby otrzymać w prezencie, a bazując na własnych doświadczeniach, zorientujesz się, jaki prezent będzie najwłaściwszy. Przyznaj swojej prawej półkuli punkt!

      • Zajmujesz się trzema dużymi projektami, które musisz zamknąć do końca miesiąca. Czy analizujesz, ile masz na to godzin, i szacujesz termin dla każdego projektu? Czy też wybierasz ten projekt, który odpowiada Ci najbardziej, i kończysz go w pierwszej kolejności? Jeśli wybrałeś drugie rozwiązanie, to przyznaj punkt swojej prawej półkuli mózgowej.

      • Matka Twojego najlepszego przyjaciela przyjeżdża z wizytą z innego miasta. Tobie przypada obowiązek oprowadzenia jej po okolicznych atrakcjach, gdy Twój przyjaciel będzie w pracy. Czy pokazujesz jej to, co dyktuje przewodnik turystyczny, czy zabierasz ją w swoje ulubione miejsca? Jeśli wybrałeś rozwiązanie nr 2, znowu punkt dla Twojej prawej półkuli mózgu.


      Skoro wiesz już, na czym stoisz, spróbujmy przyjrzeć się miejscu, gdzie powstają emocje.


      Kora nowa ma pewną genialną zdolność deliberowania nad zawiłymi informacjami, ale może też oszukiwać. Umiemy kłamać dlatego, że nasza bardzo zmyślna kora nowa wie, w jaki sposób „nagiąć” werbalnie prawdę (to dlatego ludzie tacy jak ja doradzają innym, aby raczej zwracali uwagę na to, co przekazuje im ciało, a nie słowa).


      Na szczęście w mózgu istnieje odpowiedni system kontroli: kora nowa może „bujać jak z nut”, ale tuż pod nią znajduje się układ limbiczny, który wyzna prawdę.


      Układ limbiczny to w sensie ewolucyjnym niemal najstarsza część mózgu. Jest to obszar mózgu odpowiedzialny za emocje i miejsce, gdzie przetwarzane są obrazy, muzyka i zlokalizowane są czujniki bólu i przyjemności. Jeśli chcesz sprawdzić, jak działa układ limbiczny, posłuchaj piosenki, która przypomni Ci o czasie, gdy się zakochałeś (lub odkochałeś), włącz jakiś optymistyczny utwór, gdy masz „dołek”, i sprawdź, jak możesz wpłynąć na procesy neurofizjologiczne w swoim mózgu bez „myślenia”. Może się okazać, że będziesz w lepszym humorze niż na początku tego ćwiczenia tylko dzięki temu, że posłuchałeś swojego ulubionego utworu.
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      Zadaniem układu limbicznego jest pomoc w przetrwaniu, gdyż w nim znajduje się „siedlisko” emocji i humorów, w tym uczucia szczęścia czy gniewu, zaskoczenia, strachu, motywacji, cierpienia i przyjemności. Także dzięki układowi limbicznemu jesteśmy w stanie reagować ucieczką lub mobilizacją do działania, które stanowią wbudowany element z układu gadów (więcej na ten temat poniżej). Układ limbiczny wchodzi w interakcję zarówno z gadzim mózgiem, jak i z korą nową. W momencie uświadomienia sobie jakiejś emocji jest ona przekazywana z układu gadów do kory nowej.


      Po tym, jak dane zostaną przetworzone przez śródmózgowie, proces ten można odczytać w ruchach głowy, szyi, tułowia i kończyn. Ruchy te mają naturę pierwotną, są reakcjami niewerbalnymi i ukazują całą prawdę o Tobie, bez względu na to, co mówisz lub w jakim zakresie chcesz kontrolować sytuację.


      GADZI MÓZG


      Gadzi mózg stanowi najstarszą część mózgu w sensie ewolucyjnym i jest zlokalizowany w podstawie pnia mózgowego. Kontroluje wszystkie funkcje ciała i odpowiada za przetrwanie, regulując tempo pracy serca, ciśnienie krwi, krążenie, trawienie i rozmnażanie.
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      To właśnie gadzi mózg każe nam ustalać i bronić terytorium i walczyć o przywództwo. Jest to ta część mózgu, która każe nam podskakiwać ze strachu, gdy strzela silnik w samochodzie lub gdy ktoś nagle wyda okrzyk za naszymi plecami. Tutaj nie zachodzi żaden proces myślowy. Wszystko dzieje się automatycznie. Reagujemy tak jak Fred Flinstone i jego koledzy. Gadzi mózg komunikuje się z układem limbicznym, a układ limbiczny modyfikuje zachowania instynktowne w oparciu o bardziej złożone emocje.


      GDZIE POWSTAJĄ EMOCJE?


      Smutek, zaskoczenie, gniew, złość, niesmak, szczęście, pogarda. Szereg emocji odczuwanych przez nas każdego dnia, powstających w mózgu, wiernie odzwierciedlają nasze gesty i wyraz twarzy.


      Jak już wspominałam, układ limbiczny, w którego skład wchodzi przysadka mózgowa, ciało migdałowate, wzgórze wzrokowe, podwzgórze, zakręt obręczy i hipokamp, mieści się pod korą mózgową i bierze udział w procesie kontroli nad emocjami, motywacją i pamięcią. Czasem określa się go mianem „piątego płatu”. Funkcje układu limbicznego to poszukiwanie pożywienia, napoju oraz seksu, a także reakcje emocjonalne, takie jak gniew i lęk.


      Struktury w tej części mózgu łączą się ze sobą, a ciało migdałowate to jeden z ważniejszych obszarów mających wpływ na emocje. Mieści się głęboko w strukturze płatu skroniowego i ma za zadanie przypisywać znaczenie emocjonalne wszystkiemu, co robimy. Oddziałuje wraz z obszarami kory nowej w celu przetwarzania, a następnie doświadczania danej emocji. Łącząc się z hipokampem i wzgórzem wzrokowym, jądro migdałowate ma wpływ na odczuwany strach, wściekłość i agresję, a także uczucia, takie jak przyjaźń czy miłość.


      Reakcje nerwowe, powstające po zadziałaniu bodźca w postaci strachu, przenoszone są do wzgórza wzrokowego. Ta struktura mózgu położona w sąsiedztwie jądra migdałowatego stanowi kanał dla odbieranych bodźców sensorycznych. Po jej wyzwoleniu powstają lęk i niepokój, które wprowadzają zwierzę (w tym człowieka) w stan czujności, znieruchomienia, a następnie gotowości do walki lub ucieczki.


      Hipokamp jest częścią mózgu związaną z procesami pamięci, zwłaszcza pamięci długoterminowej. Ma też wpływ na odczuwaną przyjemność, wściekłość, niesmak, poirytowanie oraz niekontrolowany głośny śmiech.


      Podwzgórze ściśle współdziała z przysadką mózgową, wysyłając sygnały do nadnerczy, aby uwolniły hormony stresu w reakcji na niebezpieczną sytuację. Hormony te „zalewają” organizm po to, aby człowiek miał energię do tego, by działać lub uciekać. Podwzgórze oraz przysadka mózgowa wydzielają inne hormony w odpowiedzi na stres, z których niektóre odpowiadają za uczucia gniewu lub depresji. Przysadka mózgowa także kontroluje „dobre” hormony, takie jak endorfiny, które odpowiadają za uczucie szczęścia.


      Jak wspominałam, Paul Ekman i jego współpracownicy odkryli, że wyraz twarzy człowieka w odpowiedzi na siedem emocji jest uniwersalny. Naturalnie tylko dlatego, że niektóre emocje są łatwe do odczytania na całym świecie, nie oznacza, iż każdy z nas ma ochotę je okazywać. Gdy emocje mamy wypisane na twarzy, nie można się co do nich pomylić, nawet jeśli są one krótkotrwałe. Mogą się pojawić na twarzy na czas od jednej dwudziestej piątej sekundy do czterech sekund, ale nasze mózgi są w stanie zebrać całkiem sporą ilość informacji w tak krótkim czasie. Im więcej informacji posiadamy, tym łatwiej jest nam ocenić, co ktoś chce nam przekazać za pomocą wyrazu twarzy. Mimo iż twarz jest podstawowym środkiem komunikacji emocji, najłatwiej jest też celowo wprowadzić kogoś w błąd właśnie w ten sposób. Często ludzie przybierają „kamienny wyraz twarzy” po to, aby ukryć prawdziwe emocje.


      Przyjrzyjmy się każdej z tych emocji i spróbujmy wyodrębnić ich najważniejsze cechy.


      SMUTEK


      Właśnie straciłeś ważnego klienta lub stanowisko. Drżą Ci wargi. Smutek powoduje odpływ energii i entuzjazmu oraz spowolnienie funkcji metabolicznych. Możliwe, że starasz się też stłumić łzy. Płacz to efekt pracy kilku różnych obszarów w mózgu zlokalizowanych w gadzim mózgu. Płaczu uczymy się tuż po urodzeniu, a towarzyszy mu określony wyraz twarzy i określony sposób oddychania.


      W 2009 roku stuletnia kalifornijska sieć sklepów towarowych zbankrutowała i zamknęła swoje sklepy. Na zdjęciu w gazecie zarówno twarze pracowników, którzy związani byli z firmą przez długi czas, jak i klientów wyrażały te same emocje podczas pożegnania. Mimo iż różnili się od siebie, to każdy z nich miał taki sam wyraz twarzy.


      Jak to wygląda? Wewnętrzna strona powiek jest uniesiona w kształcie odwróconej litery „V”, a dolna — opuszczona. Na czole mogą pojawić się poziome linie. Kąciki ust opuszczone są ku dołowi, a górne powieki opadają.
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      Pogrążony w smutku strażak po wielu godzinach walki o ludzkie życie.
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      Smutek wiąże się z odpływem energii i entuzjazmu oraz spowolnieniem funkcji metabolicznych.


      ZASKOCZENIE


      Dowiadujesz się, że Twoja Nemezis w pracy zostanie Twoją nową szefową. Jesteś zaskoczony, zszokowany i zdumiony.


      Następnie Twoje emocje przechodzą stopniowo w lęk, gniew lub szczęście. Wszystko, co dzieje się w organizmie, ma swoje przyczyny — gdy unosisz brew, do źrenicy wpada więcej światła, co z kolei powoduje, iż wizualnie łatwiej jest nam zaakceptować pewne rzeczy.


      Jak to wygląda? Brwi są uniesione i załamane. Ponad tęczówką, a czasem też i poniżej, można dostrzec białka oczu. Górne powieki unoszą się do góry. Dolne powieki mają zaokrąglony kształt. Na czole pojawiają się zmarszczki. Usta są otwarte, a wargi oddzielone od siebie.
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