
  [image: ]


  Don Gabor


  Uwolnij swój język


  Jak zacząć konwersację i zdobyć przyjaciół


  Tytuł oryginału: How To Start A Conversation And Make Friends: Revised And Updated


  Tłumaczenie: Cezar Matkowski


  Projekt okładki: Jan Paluch


  Materiały graficzne na okładce zostały wykorzystane za zgodą


  Shutterstock Images LLC.


  ISBN: ePub: 978-83-246-7215-8, Mobi: 978-83-246-7216-5


  Copyright © 1983, 2001, 2011 by Don Gabor


  All rights reserved, including the right of reproduce this book or portions thereof in any form whatsoever


  Simon & Schuster is the original publisher of this title.


  Touchstone and colophon are trademarks of Simon & Schuster, Inc.


  Polish edition copyright © 2013 by Helion S.A.


  All rights reserved.


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


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


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


  Drogi Czytelniku!

  Jeżeli chcesz ocenić tę książkę, zajrzyj pod adres

  http://sensus.pl/user/opinie/uwjezy_ebook

  Możesz tam wpisać swoje uwagi, spostrzeżenia, recenzję.


  Wydawnictwo HELION

  ul. Kościuszki 1c, 44-100 GLIWICE

  tel. 32 231 22 19, 32 230 98 63

  e-mail: sensus@sensus.pl

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


  Konwersja do epub Agencja A3M


  
    
      	Poleć książkę


      	Kup w wersji papierowej


      	Oceń książkę

    

  


  
    
      	Księgarnia internetowa


      	Lubię to! » nasza społeczność

    

  


  Książkę tę dedykuję moim rodzicom, Trude i Fredowi, oraz mojej siostrze Ellen.


  Dziękuję za wiarę we mnie i zachętę do rozmawiania z każdym, wszędzie i o wszystkim.


  Niniejszą książkę dedykuję również mojej żonie Eileen, która jest miłością mojego życia.


  Podziękowania


  W tym miejscu chciałbym wyrazić specjalne podziękowania następującym osobom:


  Mojej żonie Eileen Cowell za jej miłość i ciągłe wsparcie, cenne uwagi redaktorskie oraz ponad 25 lat głębokich i wzbogacających rozmów.


  Moim redaktorkom, Michelle Howry i Alessandrze Preziosi, z wydawnictwa Simon & Schuster za ich entuzjazm, wiele praktycznych pomysłów i wiarę w niniejszy projekt.


  Mojemu agentowi, Herbowi Schaffnerowi za pomoc w przedstawieniu tego projektu wydawnictwu Simon & Schuster i wszelkie wysiłki mające na celu jego ukończenie.


  Jeffreyowi Hollanderowi za rozwinięcie mojego pierwszego kursu konwersacyjnego w roku 1980 i za pomoc udzieloną mi przy pracy nad pierwszym wydaniem niniejszej książki w roku 1983.


  Nota od autora


  Książka Uwolnij swój język. Jak zacząć konwersację i zdobyć przyjaciół ukazała się po raz pierwszy w roku 1983, a jej poprawione wydanie pojawiło się na rynku w roku 2001. Od tamtego czasu napisałem kilka innych książek, a także prowadziłem na terenie całego kraju liczne warsztaty poświęcone umiejętnościom konwersacyjnym. Po tych wszystkich latach spędzonych na pisaniu, przedstawianiu i nauczaniu takich umiejętności w pewnej chwili zorientowałem się, że niezależnie od tego, ile wiemy na temat konwersacji, zawsze możemy nauczyć się czegoś nowego.


  Późniejsze wydania niniejszej książki wykorzystywały informacje zwrotne uzyskane od setek czytelników i uczniów, wiadomości uzyskane dzięki lekturze innych książek oraz moje osobiste doświadczenia. Niniejszą książkę zdecydowałem się podzielić na cztery części: "Jak rozpocząć rozmowę z wiarą we własne siły", "Jak prowadzić i kończyć rozmowę z wdziękiem, taktem i przekonaniem", "Jak korzystać z serwisów społecznościowych w celu rozwinięcia relacji zawodowych, społecznych i osobistych" oraz "Jak przenieść zdolności do rozmowy na wyższy poziom".


  Powyższe rozdziały zostały również wzbogacone o informacje poświęcone językowi ciała, kontynuowaniu rozmowy po przywitaniu, opowiadaniu innym o sobie, zapamiętywaniu imion, zachowywaniu się w niewygodnych sytuacjach, rozwijaniu sieci społecznych, nawiązywaniu kontaktów i znajomości w sieci, nawiązywaniu i odbudowywaniu przyjaźni, umawianiu się, stylom konwersacji i rozmawianiu z obcokrajowcami. Ponadto w książce tej znaleźć można listę 60 sposobów poprawiania swoich umiejętności konwersowania i nawiązywania przyjaźni. W tekście będę też odpowiadać na często zadawane mi pytania.


  Większość ludzi pragnie i potrzebuje kontaktu z innymi ludźmi, co nierzadko przyjmuje formę zwyczajnej, codziennej rozmowy. Sekret skutecznego rozpoczynania takich konwersacji oraz nawiązywania w ich trakcie przyjaźni opiera się na czterech podstawowych zasadach: (1) przejmowaniu inicjatywy i wychodzeniu na spotkanie innym, (2) okazywaniu innym autentycznego zainteresowania, (3) traktowaniu innych z uprzejmością i szacunkiem oraz (4) uważaniu siebie oraz innych za wyjątkowe jednostki, które mają sobie wzajemnie wiele do zaoferowania. Gdy skutecznie wykorzystasz te zasady w celu rozwinięcia umiejętności konwersacyjnych, bez wątpienia staniesz się cenionym i lubianym rozmówcą. Mam nadzieję, że niniejsza książka pomoże Ci osiągnąć ten cel.


  Wprowadzenie.
 Spotykanie się z nowymi ludźmi i nawiązywanie nowych przyjaźni podstawą sukcesu w obecnym świecie!


  Dobra rozmowa czyni nas interesującymi. Jakby nie patrzeć, bardzo dużą część czasu spędzamy na mówieniu i słuchaniu. Dlaczego zatem mielibyśmy się nudzić albo też nudzić innych, jeżeli nie chcemy ani jednego, ani drugiego?


  — Edwin Newman (1919 – 2010), dziennikarz


  Gdy następnym razem wejdziesz do pokoju pełnego ludzi, nic nie mów, tylko przysłuchuj się temu, co inni mają do powiedzenia. Każdy z nich bowiem porozumiewa się poprzez konwersację, stanowiącą nasz główny mechanizm wymiany informacji, opinii, celów oraz uczuć. Jest ona również podstawowym sposobem nawiązywania i podtrzymywania przyjaźni oraz innych relacji.


  Otwórz swój kanał komunikacyjny w kontaktach osobistych i w sieci


  Niezależnie od tego, czy spotykamy nowych ludzi na imprezach, w pracy, czy też na serwisach społecznościowych, takich jak Facebook bądź LinkedIn, możemy się z nimi kontaktować w chwili, gdy nasz "kanał komunikacyjny" jest otwarty. Gdy jest on bowiem zamknięty, rozpoczęcie i podtrzymanie rozmowy oraz nawiązanie przyjaźni jest niemalże niemożliwe.


  Niniejsza książka oparta jest na doświadczeniu, jakie zdobyłem przez ponad trzydzieści lat nauczania tego, jak prowadzić rozmowy i zdobywać przyjaciół. Pokaże Ci ona, w jaki sposób otwierać kanał komunikacyjny i dostrajać się do ludzi spotykanych na co dzień zarówno twarzą w twarz, jak i na serwisach internetowych. Opisane tu techniki konwersacyjne zostały skutecznie przetestowane na prowadzonych przeze mnie warsztatach, dzięki czemu mam pewność, że są one pomocne w nawiązywaniu i podtrzymywaniu rozmowy w niemalże każdej sytuacji — tak zawodowej, jak i osobistej.


  Techniki te przedstawione są w postaci łatwych do przyswojenia instrukcji, tak aby pozwolić Ci jak najszybciej zacząć pracę nad poprawieniem swoich zdolności komunikacyjnych. Setki przykładów podpowiedzą Ci zaś, w jaki sposób możesz zareagować w codziennych sytuacjach, aby optymalnie dopasować pozostałe informacje do własnego stylu życia.


  Niniejsza książka może być bardzo przydatna dla każdego, kto chce lepiej komunikować się w domu, w pracy, w sieci lub też w każdej innej sytuacji. Może okazać się szczególnie przydatna dla:


  


  
    	Szefów, menedżerów i nowych pracowników



    	Użytkowników Facebooka, LinkedIn oraz innych serwisów społecznościowych



    	Konsultantów i przedstawicieli handlowych



    	Osób samotnych i żyjących w związkach



    	Programistów i innych specjalistów technicznych



    	Przedsiębiorców i wolnych strzelców



    	Ludzi uczących się języka



    	Doradców zawodowych i trenerów osobistych



    	Psychologów, terapeutów oraz ich klientów



    	Uczniów i nauczycieli



    	Rodziców i nastolatków


  


  Jeżeli chcesz prowadzić skuteczniejsze rozmowy w swoim życiu zawodowym, społecznym lub osobistym, ta książka jest przeznaczona dla Ciebie.


  W jaki sposób niniejsza książka może Ci pomóc


  Wielu spośród uczestników moich warsztatów, czytelników moich książek i słuchaczy moich programów zmienia od czasu do czasu pracę i stara się dowiedzieć, w jaki sposób sprawnie dopasować się do nowego środowiska. Osoby samotne chcą się dowiedzieć, jak poznać innych w sieci, zanim zdecydują się na spotkanie w cztery oczy. Sprzedawcy chcą zrozumieć, w jaki sposób rozmawiać i nawiązywać z klientami nieformalne kontakty. Szefowie i menedżerowie chcą zwiększać lojalność i efektywność własnych pracowników. Nowi mieszkańcy Stanów Zjednoczonych pragną jak najszybciej nauczyć się porozumiewać w języku angielskim. Pary dążą do lepszego porozumienia między sobą, a także ze swoimi rodzinami. Wszystkie powyższe umiejętności leżą teraz w Twoim zasięgu.


  Także osoby dobrze znające sztukę konwersacji znajdują się od czasu do czasu w niewygodnych dla siebie sytuacjach i nie są w stanie skierować rozmowy na pożądane tory. W niniejszej książce znajdziesz wiele porad pomagających w takich przypadkach. Mogą one okazać się przydatne, jeżeli nawet w obecnej chwili dobrze sobie radzisz w kontaktach międzyludzkich.


  Naucz się cieszyć imprezami i nawiązuj znajomości


  Jedną z najpowszechniejszych sytuacji, w których tracimy pewność siebie, jest spotykanie nowych ludzi i nawiązywanie z nimi kontaktów podczas różnego rodzaju imprez. Ankiety pokazują, że w pokoju pełnym obcych ludzi wiele osób czuje się nieswojo i jednocześnie obawia się nawiązać pierwszy kontakt. Lektura tej książki pozwoli Ci rozwinąć umiejętności kontaktowania się oraz przekształcania kontaktów w długie przyjaźnie.


  Ludzie chętnie dzielą się z innymi swoimi doświadczeniami. Na ogół cały czas szukamy takich ludzi, z którymi moglibyśmy nawiązać relacje o charakterze intelektualnym, fizycznym oraz emocjonalnym. Gdy nie jesteśmy w stanie nawiązać skutecznego kontaktu, poszukiwania takie bywają często frustrujące i pozostawiają nas z uczuciem niespełnienia. Gdy jednak zrozumiemy podstawowe



  zasady rządzące dobrą rozmową i nabierzemy chęci do wychodzenia naprzeciw innym, będziemy w stanie otworzyć się na nowe kontakty i przyjaźnie.


  Skutecznego rozmawiania można się nauczyć


  Umiejętność komunikowania się w sposób nieformalny, a jednocześnie przyjazny, jest niezbędna w każdej sytuacji, czy to zawodowej, czy to społecznej, czy to osobistej. Większość z nas potrafi rozmawiać z innymi w chwili, gdy czuje się pewna siebie i bezpieczna. Jednak wtedy, gdy poczucie pewności siebie i bezpieczeństwa zostaną zastąpione przez lęk i strach, pojawiają się problemy. W tej książce znajdziesz sugestie, które pomogą Ci określić, które z umiejętności konwersacyjnych mogą być dla Ciebie korzystne i które warto wykorzystać w celu podniesienia poczucia pewności siebie.


  Gdy już zrozumiesz, na czym polegają umiejętności poprawiające jakość rozmowy, będziesz w stanie wykorzystać je w każdej sytuacji, w której będziesz się czuć pewnie i bezpiecznie. Da Ci to możliwość docenienia własnych zdolności i zaadaptowania poznanych umiejętności do innych codziennych sytuacji.


  Gdy już wzmocnisz pewność siebie poprzez przyswojenie nowych umiejętności w sytuacjach "bezpiecznych", możesz zacząć oswajać się z ryzykiem, stosując te umiejętności w okolicznościach, które wcześniej budziły u Ciebie lęk i niepewność. Jestem pewien, że zaskoczy Cię łatwość, z jaką będziesz w stanie wykorzystać swoje nowo nabyte zdolności także i w takich rozmowach. Pewność siebie wzrasta bowiem wraz z poczuciem kontroli nad sytuacją i po pewnym czasie staje się częścią naszej osobowości. Na razie nie rozważaj zbyt dokładnie poszczególnych technik i umiejętności, lecz pozwól, aby stały się one dla Ciebie czymś całkowicie naturalnym.


  Kontaktuj się z ludźmi w sposób zarówno tradycyjny, jak i nowoczesny


  Celem niniejszej książki jest udzielenie Ci wsparcia we wszystkich sytuacjach, w których będziesz spotykać ludzi. Pomoże Ci ona również nawiązać szersze kontakty zarówno w sytuacjach należących do tradycyjnych dziedzin życia, takich jak praca, rodzina, wiara i zabawa, jak i w sytuacjach stanowiących część nowoczesnego stylu życia, takich jak korzystanie z serwisów społecznościowych, blogów i portali randkowych. Niezależnie od tego, czy rozmawiamy w cztery oczy, czy też przez sieć, wzajemna otwarta komunikacja pozwala nam na niezwykle skuteczną wymianę informacji. Dzielenie się naszymi doświadczeniami umożliwia nam zaś rozwój osobisty, poszerzanie horyzontów oraz pogłębianie związków. Wszystko to prowadzi do osobistego zadowolenia i wzmocnienia istniejących przyjaźni.


  Zaczynamy: wybierz dowolny rozdział


  Tej książki nie musisz czytać od deski do deski. Zacznij od przejrzenia spisu treści, oceń, które tematy szczególnie Cię interesują, a następnie zacznij lekturę właśnie od nich. Ćwiczenie umiejętności konwersacyjnych w czasie zapoznawania się z tekstem umożliwi Ci szybkie wykorzystanie wszystkich zamieszczonych tu wskazówek w codziennym życiu oraz poprawi Twoje zdolności komunikacyjne.


  Postaw sobie za cel docieranie do innych ludzi oraz tworzenie relacji przy wykorzystaniu metod opisanych na dalszych stronach. Zastanów się, w jaki sposób przedstawione tu sugestie, techniki, porady i przykłady odnoszą się do Twojej sytuacji. Pamiętaj przy tym, że możesz je dowolnie zmieniać, tak aby jak najlepiej odpowiadały Twoim potrzebom. Jeżeli będziesz tak postępować, masz moje słowo, że spotykanie nowych ludzi, przełamywanie lodów i nawiązywanie przyjaźni stanie się czynnością znacznie łatwiejszą i przyjemniejszą, niż można by było sądzić. Nie czekaj zatem ani chwili dłużej i… zacznij rozmawiać!


  Część I.
 Jak rozpocząć rozmowę z wiarą we własne siły
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  Rozdział 1.
 Pierwszy kontakt: język ciała


  Zrozumienie jest dobrem luksusowym


  — Ralph Waldo Emerson (1803 – 1882), amerykański poeta i felietonista


  Jedna z najważniejszych umiejętności konwersacyjnych wiąże się nie z naszym językiem, ale z całym ciałem. Badania wykazały, że ponad połowa rozmowy twarzą w twarz ma charakter niewerbalny. "Mowa ciała", zwana też "językiem ciała", często przekazuje nasze uczucia i nastawienia, jeszcze zanim otworzymy usta, dając innym do zrozumienia, w jakim stopniu jesteśmy skłonni ich słuchać.


  Większość osób słabo radzących sobie z rozmową nie zdaje sobie sprawy z tego, że ich mowa ciała, która wyraża zamknięcie na innych (skrzyżowane ramiona, słaby kontakt wzrokowy, brak uśmiechu), często jest przyczyną krótkich i niepodtrzymywanych rozmów. Inni oceniają nas bowiem po pierwszych nadawanych przez nas sygnałach, więc jeżeli sprawiamy kiepskie pierwsze wrażenie, to nie powinniśmy się spodziewać głębokiej, ożywionej rozmowy.


  Poniższe techniki "otwierania" mogą pomóc Ci sprawić, aby wywierane pierwsze wrażenie działało na Twoją korzyść.


  O-C-I-E-P-L


  W swojej doskonałej książce Making Contact, która została poświęcona nieśmiałości, Artur C. Wassmer stworzył koncepcję OCIEPL, której nazwa jest jednocześnie skrótem utworzonym od pierwszych liter zachowań "otwierających" nas na innych. Zachowania takie ułatwiają nam nawiązanie kontaktu i sprawiają, że inni mają ochotę z nami rozmawiać. Ponieważ Twoje ciało zaczyna nadawać komunikaty, zanim jeszcze się odezwiesz, stworzenie wrażenia człowieka otwartego i przyjaznego jest rzeczą bardzo istotną. Wspomniane "otwarcie" jest równoznaczne z nadaniem sygnału mówiącego: "Jestem człowiekiem przyjaznym i chętnie z Tobą porozmawiam, jeżeli tylko masz na to ochotę". Jak wspomniałem wyżej, każda litera skrótu odpowiada jednemu zachowaniu niewerbalnemu zachęcającemu innych do nawiązania z Tobą kontaktu.
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  Wykorzystaj swoją mowę ciała do przełamania naturalnych barier dzielących ludzi sobie obcych.


  O = Otwarte ręce


  Litera "O" w słowie "OCIEPL" oznacza otwarte ręce. Dzięki niej inni będą Cię witać "z otwartymi rękami", czyli z autentyczną radością. W czasie imprezy towarzyskiej bądź spotkania zawodowego otwarte ręce sugerują innym, że jesteś osobą przyjacielską i chętną do nawiązywania kontaktów. W czasie rozmowy postawa taka daje zaś do zrozumienia, że słuchasz swoich rozmówców i chcesz zrozumieć, o czym mówią.
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  Natomiast siedzenie lub stanie z rękami skrzyżowanymi tworzy wizerunek osoby zamkniętej na kontakt, skłonnej do obrony i niemającej ochoty na wymianę poglądów. Jeżeli zasłaniasz przy tym usta (i uśmiech) dłonią opartą na podbródku, wówczas przyjmujesz klasyczną pozę "myśliciela". Nie ma w tym nic złego, ale zastanów się, czy widząc kogoś w takiej pozie, nie sądzisz czasem, że ktoś taki myśli nad czymś bardzo ważnym i nie należy mu przeszkadzać? Zapewne tak właśnie jest. Ponadto krzyżowanie rąk na piersi sprawia, że wyglądamy na nerwowych, pryncypialnych lub sceptycznych. Wszystkie te cechy nie skłaniają innych do nawiązywania z nami kontaktu, wręcz przeciwnie — zniechęcają ich do rozmowy.


  Niektórzy twierdzą, że ich skrzyżowane ramiona wcale nie oznaczają niechęci do rozmowy. Mówią oni często: "Trzymam ręce w ten sposób, ponieważ jest mi tak wygodnie". Owszem, mogą mieć rację, ale ponieważ nie jesteśmy w stanie czytać myśli, musimy polegać na obserwacji mowy ciała. Dla większości z nas skrzyżowanie ramion oznacza zaś: "Odejdź!" lub "Podjąłem decyzję, nie mamy o czym rozmawiać". Ramiona otwarte wysyłają zaś komunikat: "Podejdź, porozmawiajmy, chętnie Cię wysłucham".


  C = Ciepły uśmiech


  Ciepły uśmiech jest silną oznaką przyjaznego i otwartego nastawienia względem innych ludzi, a także wyraża chęć komunikowania się. Jest zatem niewerbalnym sygnałem wysyłanym z nadzieją otrzymania uśmiechu zwrotnego. Gdy się uśmiechasz, dajesz w ten sposób do zrozumienia, że postrzegasz inną osobę w dobrym świetle. Inni poczytują to za komplement, dzięki czemu na ogół również się do nas uśmiechają.
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  Uśmiech nie oznacza sztucznego wykrzywienia kącików warg ku górze, szczerzenia zębów ani udawania, że jesteśmy wiecznie szczęśliwi. Gdy jednak zobaczysz kogoś, z kim chcesz nawiązać kontakt, uśmiechnij się. W ten sposób zademonstrujesz swoją skłonność do rozmowy.


  Ludzka twarz wysyła wielką ilość werbalnych i niewerbalnych sygnałów. Jeżeli wysyłasz komunikaty przyjazne, uzyskasz równie przyjazne odpowiedzi. Gdy zaś wzbogacisz ciepły uśmiech o przyjacielskie przywitanie, pozostali z pewnością zareagują równie sympatycznie. Uśmiechanie się to najlepszy sposób okazania komuś zadowolenia ze spotkania. Wyraża ono również aprobatę, która zachęca innych do kontynuowania rozmowy.


  I = Indykatywne potakiwanie


  Indykatywne (wskazujące) potakiwanie głową oznacza, że słuchamy i rozumiemy to, co słyszymy. Zwykle sygnalizuje ono akceptację i zachęca innych do mówienia. Potakiwanie wraz z uśmiechem i przyjacielskim powitaniem stanowi doskonały sposób witania się z każdym napotkanym człowiekiem. Podobnie jak wszystkie inne ocieplające zachowania, wysyła ono komunikat mówiący: "Mam dobre zamiary i chcę się komunikować".
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  Należy przy tym pamiętać, że potakiwanie w czasie rozmowy nie zawsze wyraża zgodę. Jeżeli chcesz mieć zatem pewność, że potakujący zgadza się z Tobą, nie zapomnij zapytać wprost: "Zgadzasz się ze mną?".


  E = Ekstrawertywne spojrzenie


  Litera "E" oznacza ekstrawertywne spojrzenie. Oczy wyrażają jedne z najsilniejszych komunikatów niewerbalnych. Bezpośredni kontakt wzrokowy wskazuje, że dana osoba słucha swojego rozmówcy i chce się więcej o nim dowiedzieć. Spojrzenie na drugą osobę (stąd "ekstrawertywny") i przyjazny uśmiech nadają komunikat: "Chcę z tobą porozmawiać i być może poznać cię nieco lepiej", który ciężko pomylić z jakimkolwiek innym.


  Kontakt wzrokowy powinien być naturalny, a zatem ani nie wymuszony, ani nie nachalny. Gdy patrzysz na drugą osobę, dobrze jest przerwać kontakt wzrokowy (a więc patrzenie w oczy) i przyjrzeć się innym rejonom twarzy rozmówcy. Szczególnie istotne jest spoglądanie na usta, aby móc odpowiedzieć uśmiechem na uśmiech. Nie ma niczego zdrożnego w przyglądaniu się drugiej osobie, ale pamiętaj, aby w czasie rozmowy wracać do kontaktu wzrokowego.


  Jednak zbyt usilne patrzenie w oczy jest czymś, czego należy unikać. Wpatrywanie się w oczy rozmówcy może być dla niego nieprzyjemne, a nawet budzić pewne podejrzenia co do Twoich intencji. Wzrok skupiony w jednym punkcie może zostać zinterpretowany jako oznaka agresji lub rzucanie wyzwania, które przegra osoba odwracająca wzrok jako pierwsza. Nie należy zatem traktować kontaktu wzrokowego jako "pojedynku na siłę woli", ponieważ zwykle wzbudza to w innych obronne reakcje lękowe.


  Pamiętaj również o tym, że akceptowane reguły kontaktu różnią się w zależności od kultury. Przykładowo, Amerykanie i Europejczycy często patrzą rozmówcy w oczy i nie obawiają się intensywnego kontaktu wzrokowego. Jednakże w Meksyku zbyt częste patrzenie w oczy rozmówcy wydaje się podejrzliwe, zaś w wielu krajach azjatyckich spuszczanie bądź odwracanie wzroku traktowane jest jako oznaka szacunku. Niektóre kultury i religie bliskowschodnie i środkowoazjatyckie posiadają bardzo precyzyjne reguły ograniczające kontakt wzrokowy, jaki kobiety mogą nawiązywać z mężczyznami (aby dowiedzieć się więcej na ten temat, możesz zajrzeć do sekcji "Jak dużo wiesz o zwyczajach innych kultur ?" z rozdziału 18).


  
    
      
        	
          FAQ


          Czuję się nieprzyjemnie podczas nawiązywania kontaktu wzrokowego. Co mogę z tym zrobić?
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  Jeżeli masz problemy z utrzymywaniem kontaktu wzrokowego, postaraj się skorzystać z poniższych sugestii. Zacznij od krótkiego spoglądania w oczy rozmówcy, na przykład tylko przez kilka sekund. Spojrzyj w źrenice jego oczu i uśmiechnij się. Następnie przesuń wzrokiem po jego twarzy: włosach, nosie, wargach, a nawet uszach! Staraj się nie wykraczać poza obszar rozciągający się na przestrzeni 10 cm wokół oczu. Po kilku chwilach ponownie spójrz rozmówcy w oczy. W miarę kontynuowania rozmowy możesz przenosić wzrok z oczu na twarz i z powrotem, za każdym razem zwiększając czas wpatrywania się w źrenice rozmówcy.


  Unikanie kontaktu wzrokowego może wzbudzać lęk zarówno w Tobie, jak i w drugiej osobie, a także może sugerować, że nie interesujesz się rozmówcą lub rozmową albo że wręcz nudzisz się towarzystwem i całą sytuacją. To zwykle prowadzi do szybkiego zakończenia dyskusji. Pamiętaj zatem, aby spoglądać w oczy osobom, z którymi rozmawiasz, tak aby wysyłać komunikat: "Zwracam uwagę na to, co mówisz, i chcę usłyszeć więcej".


  P = Pochylenie do przodu


  Litera "P" oznacza pochylenie do przodu. Takie zachowanie pozwala pokazać innym, że jesteśmy zainteresowani rozmową. Nasi rozmówcy zwykle traktują to jako komplement pod własnym adresem, co zachęca ich do dalszej konwersacji.
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  Ludzie często odchylają się do tyłu, zasłaniając dłonią usta lub podbródek albo też zakładając obie ręce za głowę, co jest typową oznaką rozluźnienia. Niestety, taka poza wysyła również sygnał oceniania, sceptycyzmu lub znudzenia. Ponieważ większość ludzi nie czuje się dobrze, gdy ktoś ich ocenia, taka zrelaksowana pozycja nie zachęca innych do kontynuowania rozmowy.


  Gdy z kimś rozmawiasz, dobrze jest pochylić się do przodu w naturalny i niewymuszony sposób. Dzięki temu możemy wysłać sygnał mówiący: "Słucham tego, co mówisz, i bardzo mnie to interesuje. Mów dalej!". Taki komunikat zwykle poprawia naszym rozmówcom wiarę we własne siły.

  


  
    Określanie przestrzeni osobistej


    Przestrzeń osobista, czyli zachowywany dystans, jest ważną częścią mowy ciała. Należy przy tym pamiętać, że konkretne normy dotyczące dopuszczanego dystansu różnią się znacząco w zależności od kultury, płci, sytuacji, środowiska i osobistych preferencji. Zrozumienie takich różnic i poszanowanie dla przestrzeni osobistej innych osób pozwala wyeliminować dyskomfort związany ze zbyt dużym lub zbyt małym dystansem dzielącym Ciebie i rozmówcę. Typowe dla kultury północnoamerykańskiej przedziały dystansu wyglądają następująco:


    Dystans intymny: 0 do 0,5 metra. W takiej odległości rozmowy prowadzą pary, członkowie rodziny i ludzie obejmujący się, dotykający lub mówiący sobie coś szeptem.


    Dystans osobisty: 0,5 do 1 metra. Stosowany jest on do rozmów między bliskimi przyjaciółmi, członkami rodziny lub dobrymi znajomymi, a więc ludźmi znającymi się dobrze i posiadającymi bliskie relacje.


    Dystans społeczny: 1 do 1,5 metra. Przeznaczony jest on dla wszystkich kontaktów formalnych, a więc używany jest w większości rozmów zawodowych i konwersacjach prowadzonych z dalszymi znajomymi.


    Więcej na ten temat znajdziesz w sekcji "Jak dużo wiesz o zwyczajach innych kultur ?" z rozdziału 18.

  

  


  L = Lekki dotyk


  Litera "L" oznacza lekki dotyk. W kulturze zachodniej pomiędzy osobami nawiązującymi kontakt najbardziej akceptowaną formą dotyku jest lekki uścisk ręki. Najczęściej spotyka się go podczas spotkania osób tej samej lub przeciwnej płci w sytuacjach zawodowych lub publicznych. Jednakże niemal w każdej sytuacji pewny, ciepły uścisk stanowi dobry sposób podkreślenia naszej przyjaznej postawy względem innych ludzi.


  Staraj się wyciągnąć rękę, zanim zrobi to druga osoba, i ściskaj lekko dłoń rozmówcy, mówiąc: "Cześć", a następnie uśmiechnij się i przedstaw. W ten sposób skutecznie otworzysz kanał komunikacyjny między Tobą a rozmówcą.


  Niektórzy mężczyźni, podając dłoń kobiecie, nie czują się komfortowo. Czasami mówią, że czują się głupio, jeśli kobieta nie odpowie uściskiem ręki. W swojej książce poświęconej etykiecie Emily Post pisze jednak, że podawanie ręki przez mężczyzn jest w takiej sytuacji całkowicie akceptowalne, zaś odmowa jej uściśnięcia jest oznaką nieuprzejmości, i to niezależnie od tego, czy zachowuje się w ten sposób mężczyzna, czy kobieta.


  Należy jednak pamiętać, że w wyniku różnic kulturowych bądź różnicy wieku niektóre kobiety mogą zostać odebrane jako zbyt bezpośrednie, jeżeli podadzą rękę mężczyźnie jako pierwsze. Część z nich sądzi, że "mężczyzna mógłby niewłaściwie to odebrać". Jednak w takiej sytuacji obie strony obawiają się podać rękę, co nie pomaga w nawiązaniu kontaktu. Pomijając pewne różnice religijne, niemalże wszyscy, których o to pytałem, odpowiadali, że lubią wzajemne podawanie sobie rąk na powitanie, gdyż jest to niegroźna forma nawiązania kontaktu pozwalająca pozbyć się uprzedzeń i stworzyć atmosferę równości i wzajemnego zaufania. Większość tego rodzaju gestów należy jednak dokonywać w sposób pozbawiony agresji i biorąc pod uwagę wrażliwość rozmówców.


  Uścisk ręki powinien także kończyć spotkanie, zwłaszcza w sytuacjach towarzyskich i zawodowych. W połączeniu z uśmiechem i komentarzem w rodzaju: "Miło było cię poznać" lub "Mam nadzieję, że wkrótce się zobaczymy" takie zachowanie gwarantuje rozstanie się we wzajemnej komitywie.


  Mowa ciała i odzwierciedlanie


  Większość ludzi nie zdaje sobie sprawy z tego, że często odzwierciedla, a więc subtelnie odtwarza ruchy i mimikę osób, z którymi rozmawia. Liczne badania wykazały, że takie odzwierciedlanie zwiększa więź i wspomaga rozmowę. Przykładowo, gdy Twój rozmówca się uśmiecha, Ty również uśmiechasz się do niego. Jeżeli pochyla się na krześle do przodu, okazując tym samym zainteresowanie, Ty robisz to samo. W większości przypadków odzwierciedlanie pozytywnej mowy ciała sprawia, że mówiący staje się bardziej otwarty i rozmowny. Z kolei odzwierciedlanie negatywnej lub zamkniętej mowy ciała (skrzyżowane ramiona, słaby kontakt wzrokowy lub unikanie podawania ręki) zmniejsza poziom komfortu, zaufania i więzi.
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