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      Jessice i Markowi,
    


    
      Dzieciakom, które napędzają mnie do działania.
    


    
      

      

    


    
      Mojej pięknej żonie i najlepszej przyjaciółce, Jeanie.
    


    
      Nigdy nie przestałaś we mnie wierzyć.
    


    
      

      

    


    
      Heather i Mackenziemu.
    


    
      Oboje jesteście bliscy mojemu sercu.
    


    
      

      

    

  


  
    Podziękowania


    Nina Kooij i dr Milburn Calhoun to osoby, bez których niniejszy projekt nie doszedłby do skutku. Obaj chcielibyśmy Wam serdecznie podziękować. Wyrazy wdzięczności kierujemy również do Josepha Billingsleya, dyrektora do spraw sprzedaży wydawnictwa Pelican, oraz Rachel Carner, specjalistki w zakresie marketingu. Jesteście najlepsi. Specjalne podziękowania dla Jima Calhouna, redaktora naczelnego.


    Od Kevina:


    Dena Moscola, Joe Duchene, Devin i Rachel Hastings, Katherin Scott, Terry Watts, Bev Bryant, Rebecca Cahill, Elsom Eldridge oraz Meredith Kaplan — wszystkim Wam należą się ode mnie serdeczne podziękowania. Oczywiście Jessica i Mark Hogan również znajdują się na tej ważnej dla mnie liście… dzieciaki, które napędzają mnie do działania… oraz Katie Hogan, najlepsza matka na świecie.


    Szczególne wyrazy wdzięczności dla Rona Stubbsa. Dzięki, że zdecydowałeś się podzielić ze mną swoją mądrością i umiejętnościami!


    Od Rona:


    Dziękuję mojej rodzinie, Jeanie, Heather i Macowi za wsparcie, otuchę i miłość, których nie szczędzili swojemu ojcu, kiedy siedział zamknięty w biurze i pisał niniejszą książkę. Dzięki Wam udało mi się pozostać przy zdrowych zmysłach.


    Podziękowania dla moich rodziców, Jima i Edie Stubbs. Mogę się założyć, że nigdy się tego nie spodziewaliście. Prawda? Kocham Was oboje.


    Rolf i Pat Flaten — do Was kieruję kolejno moje wyrazy wdzięczności. Jesteście dla mnie jak drudzy rodzice. Dziękuję, że przyjęliście mnie do swoich serc.


    Marshall i KaZ — dzięki, że dotrzymywaliście mi towarzystwa w środku nocy i dbaliście, aby nie zmarzły mi stopy.


    A przede wszystkim podziękowania należą się Kevinowi Hoganowi, mojemu mentorowi, bratniej duszy i przyjacielowi — za to, że uwierzył we mnie na tyle, aby dać mi tę szansę. Dziękuję.

  


  
    


    
      Wstęp


      Zawsze bardzo trudno wydobyć istotę czegoś tak ważnego i złożonego jak komunikacja międzyludzka, rozbijając ją przy analizie zaledwie na kilka kategorii. Jeszcze bardziej skomplikowane jest omówienie przeszkód stojących na drodze do skutecznej komunikacji w prosty i zwięzły sposób, tak aby łatwo się o tym czytało, a następnie bezproblemowo wprowadzało w życie. Chciałbym, aby każdy z czytelników potrafił tak ulepszyć swój sposób komunikowania się z innymi, aby miało to istotny wpływ na jego życie. To stawiam sobie za cel. Wierzę, że jest możliwy do osiągnięcia.


      Jako terapeuta od lat obserwuję, w jaki sposób ludzie się ze sobą komunikują. Słyszałem tysiące różnych rozmów i na podstawie ich analizy odkryłem, że istnieje ogólnie osiem zachowań, które powodują, iż niekiedy podczas rozmowy nie potrafimy długo utrzymać uwagi, a co gorsza tracimy szacunek dla swojego rozmówcy. Pracując przez ostatnie siedem lat jako trener w rozmaitych korporacjach, zauważyłem, że te same błędy powtarzane są wielokrotnie. Celem niniejszej książki jest pomóc ludziom w ich relacjach — zarówno biznesowych, jak i osobistych.


      A oto, jakie przeszkody stojące na drodze do skutecznej komunikacji blokują cały świat:


      1. Nieumiejętność zrobienia dobrego pierwszego (i drugiego) wrażenia.


      2. Źle opowiedziana historia.


      3. Niesłuchanie innych.


      4. Kłócenie się z zamiarem wyrządzenia krzywdy.


      5. Krytyka.


      6. Wrogość i pogarda.


      7. Ignorowanie języka ciała.


      8. Ignorowanie cyklu komunikacji.


      Czy brałeś kiedykolwiek udział w rozmowie, podczas której czułeś, że Twoje myśli odpływają w bliżej nieokreślonym kierunku, i musiałeś włożyć sporo wysiłku, aby utrzymać skupienie? Czy pamiętasz, jakie to uczucie słuchać kogoś, kto ględzi całymi godzinami? Gdy mamy przed sobą złego rozmówcę, istnieje wiele powodów zerwania z nim połączenia. Najczęściej są to słowa i wyrażenia, które sprawiają, że zamykamy się w sobie, w wyniku czego nie dociera do nas wystarczająco dobrze to, co mówi druga osoba.


      Wielokrotnie nasz interlokutor serwuje nam tak wiele negatywnych słów, że czujemy się przygnębieni i przytłoczeni w środku jakimś ciężarem. Może się też zdarzyć, że komunikujemy się z kimś, kto nas zanudza, ponieważ treść jego wypowiedzi koncentruje się tylko i wyłącznie na jego osobie. Opowiada o rzeczach, które wcale nas nie obchodzą, i o ludziach, których nigdy nie widzieliśmy na oczy!


      A co, jeśli takim kiepskim, zanudzającym wszystkich wokoło rozmówcą jesteś… Ty? Jak się dowiedzieć, czy może jesteś osobą tworzącą negatywne skojarzenia, skupiającą się na mało znaczących detalach, mówiącą ciągle tylko i wyłącznie o sobie? Z czego wywnioskować, czy słuchacz jest rzeczywiście zainteresowany tym, co mamy do powiedzenia, i czy jest szczerze zajęty naszą wspólną rozmową? Jaka jest metoda zaobserwowania, czy druga osoba (lub cała grupa) jest zaintrygowana naszą wypowiedzią, czy raczej nią zmęczona?


      Aby stać się wzorowym rozmówcą, powinieneś uczyć się od każdego, z kim przyjdzie Ci dyskutować. Zauważysz wówczas dyskretne sygnały, które Ci powiedzą, czy nawiązałeś z drugą osobą dobry kontakt, czy mówisz w sposób zrozumiały dla widowni oraz czy używasz słów, które budzą chęć słuchania i zainteresowanie Twoją wypowiedzią. Nauczysz się rozpoznawać w sobie te elementy, które odpychają innych i nie pozwalają im słuchać Cię tak, jak byś tego chciał. To potężny aspekt samoświadomości, dzięki któremu staniesz się fascynujący dla wszystkich ludzi wokół Ciebie!


      Niniejsza książka koncentruje się na tych obszarach komunikacji, w których ludzie popełniają najwięcej błędów. Dowiesz się, w jaki sposób mogłeś w przeszłości zrażać do siebie innych i wzbudzać w nich negatywne emocje, gdy tylko pojawiłeś się w ich pobliżu. Czytając poszczególne przykłady, zastanów się, czy nie doświadczyłeś kiedyś podobnych sytuacji. Postaraj się szczerze i bez pośpiechu ocenić swój styl komunikowania się oraz jego wpływ na ludzi z Twojego otoczenia.


      Na moją prośbę w pisaniu niniejszej książki wziął udział Ron Stubbs, mój kolega po fachu oraz przyjaciel. Skoncentrował się on na obszarach, w których jest ekspertem. Ron jest psychoterapeutą specjalizującym się w hipnozie. Widziałem niektóre z kartek, jakie od lat otrzymuje od swoich pacjentów. Zwykle znajduje się na nich coś w stylu: „Dziękuję za uratowanie mi życia”.


      Ron potrafi komunikować złożone myśli w bardzo prosty i zrozumiały sposób, dlatego poprosiłem go, aby w miarę przystępnie podzielił się swoją wiedzą na temat słuchania, krytykowania oraz cyklu skutecznej komunikacji. Dzięki pomocy Rona niniejsza książka stała się dla czytelnika dużo lepszym narzędziem.


      Dość już jednak tych wyrazów uznania. Przystępujemy do działania!


      Kevin Hogan


      Minneapolis


      Styczeń 2003

    

  


  
    


    
      Rozdział 1.

      Nieumiejętność zrobienia dobrego pierwszego (i drugiego) wrażenia


      Najlepiej będzie zacząć tę książkę… od początku. Nie można przecież już nic zmienić w sposobie, w jaki nasza komunikacja z innymi przebiegała w przeszłości. Jeśli zaś chodzi o przyszłość, to sprawa ma się zupełnie inaczej. Postępując zgodnie ze wskazówkami pomagającymi przezwyciężyć osiem barier w skutecznej komunikacji, możesz stać się najbardziej komunikatywną osobą na ziemi. Niniejsza książka pomoże Ci odkryć, jak stosować nabyte umiejętności w tym zakresie, zarówno w relacjach biznesowych, jak i osobistych.


      W komunikacji można wyróżnić kilka aspektów, również takich, nad którymi ludzie nigdy się nie zastanawiają. Oto najważniejsze z nich:


      1. Ty, Twoje przekonania, intencje, umiejętność wysławiania się, empatia.


      2. Druga osoba, jej przekonania, intencje, umiejętność wysławiania się, empatia.


      3. Środowisko komunikacji (kościół, mecz piłki nożnej, szkoła, biuro).


      4. Wygląd fizyczny każdego z interlokutorów.


      5. Komunikacja niewerbalna każdego z interlokutorów.


      6. Stopień wzajemnej sympatii interlokutorów.


      7. Różnice w percepcji i komunikacji zdeterminowane przez płeć.


      Nowo poznane osoby już po kilku chwilach rozmowy oceniają nas pozytywnie lub negatywnie. W tych początkowych momentach znajomości nieświadomy umysł szybko podejmuje decyzję na temat tego, czy warto komunikować się z daną osobą, czy też nie.


      Po pierwszym kontakcie i powitaniu następuje kolejny etap poznawania się (etap drugiego wrażenia). Jeśli ma on miejsce w klubie tanecznym, będzie miał zupełnie inny charakter niż to, o czym będziemy mówić w niniejszym rozdziale. Jeśli pierwszy kontakt ma miejsce w jakimś specyficznym otoczeniu — w klubie, na spotkaniu kościelnym, meczu piłkarskim czy zlocie fanów zespołu muzycznego, będzie on dla Ciebie bardziej korzystny.


      W wyżej wymienionych sytuacjach możesz spotkać nowych ludzi i rozmawiać z nimi o wszystkim, co się wokół Was dzieje. W takim specyficznym otoczeniu spotykanie nowych osób i zainteresowanie ich sobą jest łatwiejsze, ponieważ wszystkich tłumnie zgromadzonych łączy fakt doświadczania konkretnej sytuacji. Z tego względu każdy postrzega pozostałe osoby jako w pewnym stopniu podobne do siebie, co zwiększa ich „wartość nominalną”. Jeśli nawet ten wzrost w ocenie nie jest zbyt duży, jest i tak znaczący.


      W mniej specyficznym otoczeniu zrobienie dobrego drugiego wrażenia jest nieco trudniejsze. W restauracji na przykład wykonywane przez wszystkich czynności nie są już tak ekscytujące i jednoczące. W sceneriach tego typu trzeba włożyć więcej wysiłku, aby zaprezentować się z jak najlepszej strony.


      Od wielu lat zajmuję się badaniem niuansów dotyczących pierwszego publicznego spotkania dwojga ludzi. Jeśli chodzi o style komunikowania się, kobiety i mężczyźni mają zwykle pewne preferencje. Można w nich zauważyć zarówno podobieństwa, jak i uderzające różnice.


      Podobny jest na przykład wpływ, jaki ma na ludzi wygląd fizyczny nowo poznanej osoby. Jedno z ostatnich badań ujawniło, że jeśli chodzi o randki w ciemno, to zarówno kobiety, jak i mężczyźni wykazują pewien stopień zainteresowania kolejnym spotkaniem z taką osobą, która jest atrakcyjna fizycznie. Przedstawiciele obydwu płci biorący udział w randce w ciemno zgodnie przyznali, że byliby mniej zainteresowani spotkaniem z kimś, kto w ich mniemaniu nie jawiłby się jako atrakcyjny fizycznie.


      Z pewnością ważne jest, aby nawiązując z kimś kontakt, wyglądać jak najlepiej. Kwestia ta zostanie rozwinięta w kolejnych rozdziałach niniejszej książki. Obserwacje wykazały, że na to, jak jesteśmy postrzegani, wpływ ma nie tylko nasz wygląd zewnętrzny, ale również miejsce, w którym stoimy lub siedzimy.


      Badania, które przeprowadziłem, ujawniły, że mężczyźni zwykle czują się swobodniej, jeśli kobieta siedzi w stosunku do nich pod kątem prostym, a nie naprzeciwko. Powody takiego stanu rzeczy nie są do końca jasne. Może dzieje się tak dlatego, że mężczyźni lubią mieć kontrolę nad otaczającym ich środowiskiem i wolą, aby nikt nie zasłaniał im widoku przed nimi.


      Kobiety z kolei wolą, aby mężczyzna siedział naprzeciwko, a nie z boku lub pod kątem prostym. Ta różnica dotycząca pozycji podczas siedzenia lub stania może być jednym z możliwych powodów trudności, jakie przedstawiciele odmiennych płci mogą mieć podczas pierwszego spotkania.


      Fascynujące jest również to, że kobiety i mężczyźni (zazwyczaj praworęczni), rozmawiając ze znajdującą się naprzeciwko siebie osobą, prawie zawsze wolą, aby stała ona lub siedziała lekko na prawo, a nie na lewo od nich. Innymi słowy, ludzie lubią, gdy podczas komunikacji patrzą na siebie w linii prostej ich prawe (a nie lewe) oczy. Możliwe, że tendencję tę można wytłumaczyć podziałem mózgu ludzkiego na lewą i prawą półkulę.


      Jeśli chodzi o język, racjonalną komunikację oraz działania matematyczne, dominuje lewa półkula. Prawa z kolei wydaje się być bardziej niedojrzała, emocjonalna i nieprzewidywalna. Patrząc jednym okiem, łączymy się z półkulą znajdującą się po przeciwnej stronie głowy.


      Istnieje sześć podstawowych emocji, które można rozpoznać: strach, złość, smutek, obrzydzenie, zainteresowanie oraz szczęście. Zdarza się, że kiedy spotykamy kogoś po raz pierwszy, nie czujemy się swobodnie. Dyskomfort ten może wiązać się z negatywnymi emocjami lub je wywoływać, a emocje, jak pamiętamy, to domena prawej półkuli.


      Gdy spoglądamy w lewą stronę, prawdopodobnie w większym stopniu aktywizuje się nasza prawa półkula i w ten sposób zwiększają się szanse na przywołanie bardziej nieprzewidywalnych i emocjonalnych doświadczeń, które mamy w pamięci. Czy właśnie dlatego ludzie czują się swobodniej, kiedy ich rozmówca zajmuje miejsce po ich prawej stronie? Wprawdzie nie zostało to jeszcze udowodnione, ale coraz więcej przykładów przemawia za prawdziwością tej teorii.


      Posiadając powyższą wiedzę, możesz spróbować sprawić, aby nowo poznana osoba odebrała Cię najlepiej, jak to tylko możliwe. Aby to osiągnąć, podczas pierwszego spotkania po podaniu sobie rąk (lub przywitaniu się w inny adekwatny do sytuacji sposób) postaraj się, utrzymując kontakt wzrokowy, przyjąć taką pozycję, aby Twój rozmówca znajdował się po Twojej prawej stronie.


      Usiądźcie tak, aby Wasze prawe oczy znajdowały się bezpośrednio naprzeciwko siebie. Dzięki temu będziecie mogli poczuć się odrobinę bardziej swobodnie, niż gdybyście siedzieli w innej pozycji.


      Interesujący jest wynik publicznego testu opisanej powyżej tendencji. Osoby siedzące na lewo od rozmówcy jako swoje pierwsze odczucie związane z pozycją zajmowaną podczas spotkania zazwyczaj podawały „strach” i „złość”, natomiast siedzące na prawo od drugiej osoby wyrażały swój stan emocjonalny słowami: „wspaniale”, „cieszę się, że cię widzę” oraz „szczęśliwy”. Wyniki te nie stanowią wprawdzie dowodu na związek przyczynowy powyższych zjawisk, ale pozwalają sądzić, że teoria ta może być prawdziwa. Wynika z niej, że aby zrobić na kimś jak najlepsze pierwsze wrażenie, należy usiąść tak, aby rozmówca znajdował się po naszej prawej stronie.


      A co, jeśli nasz interlokutor jest leworęczny?


      Wygląda na to, że około 70% osób leworęcznych reaguje w tej sytuacji tak samo jak praworęczni. Pozostałe 30% wykazuje obojętny stosunek do pozycji, w której znajduje się ich rozmówca, lub prezentuje tendencję dokładnie odwrotną do opisanej powyżej.


      Jeśli wszystkie przedstawione do tej pory zależności wydają Ci się zbyt skomplikowane i trudne do zapamiętania, postępuj w myśl zasady: oko prawe w linii prostej w stosunku do prawego, a z pewnością nie wydarzy się nic złego.


      Lustrzane odbicie


      Siedzisz więc Ty. Siedzi Twój rozmówca. Jeden naprzeciwko drugiego. Wasze prawe oczy spoglądają na siebie w linii prostej. I co dalej?


      Wszyscy na ogół lubimy ludzi podobnych do nas samych. Z psychologicznego punktu widzenia oznacza to, że najlepszym sposobem na zrobienie na kimś dobrego wrażenia, jest naśladowanie ruchów jego ciała, postawy, a nawet pewnych manier w zakresie komunikacji niewerbalnej.


      Gdy spotykamy kogoś po raz pierwszy, powinniśmy zwrócić uwagę na sposób siedzenia naszego rozmówcy, a następnie możemy spróbować go naśladować. Należy przyjąć zbliżoną postawę ciała, a także ręce i nogi ułożyć w podobnej pozycji. Innymi słowy, trzeba tak się ustawić, aby stanowić jakby lustrzane odbicie naszego rozmówcy. Jest to bardzo proste do wykonania.


      Proces tworzenia lustrzanego odbicia drugiej osoby często jest nazywany „dopasowywaniem” lub „dotrzymywaniem kroku”. Kiedy ludzie zaczynają używać tych samych gestów oraz są odbiorcami tych samych reakcji mimicznych, na ogół zestrajają się ze sobą w niebywały, niemal magiczny sposób. Stosowanie techniki lustrzanego odbicia może sprawić, że dobre stosunki pomiędzy rozmówcami nawiążą się o wiele szybciej niż normalnie, a czasem nawet natychmiast.


      Kierowanie zachowaniem innych


      Bardzo przydatne w komunikacji może się okazać potwierdzenie, że zestrojenie z drugą osobą podczas rozmowy rzeczywiście ma miejsce. Aby to sprawdzić, można zastosować strategię, zgodnie z którą trzeba na moment przestać naśladować swoich rozmówców i zrobić coś innego. (Napić się wody ze szklanki, nachylić się do przodu, uśmiechnąć się itp.). Następnie należy obserwować, czy nasz interlokutor zmieni przyjmowaną do tej pory pozycję. Jeśli tak się stanie, oznacza to, że najprawdopodobniej istnieje między nami zestrojenie i wzajemne stosunki układają się dobrze. Druga osoba nie musi koniecznie odwzorować zmiany w naszym zachowaniu. Ważne jest, czy w ogóle zmieni pozycję.


      Jeśli jednak tak się nie stanie, należy kontynuować naśladowanie interlokutora do momentu, aż zacznie on reagować na zmiany w naszym sposobie bycia.


      Ta niewerbalna huśtawka pomiędzy naśladowaniem innych a kierowaniem nimi za pomocą własnego zachowania stanie się łatwiejsza do opanowania, kiedy trochę nad nią poćwiczymy i poczujemy się bardziej swobodnie w sytuacji pierwszego kontaktu z nieznajomym.


      Dopasowywanie swojego głosu oraz kierowanie głosem innych


      Naśladowanie zachowania rozmówcy oraz kierowanie nim tak, aby to do nas się dopasował, wychodzi daleko poza komunikację niewerbalną. (Komunikacja niewerbalna zostanie bardziej szczegółowo omówiona w dalszej części książki).


      Czy zauważyłeś, że ludzie mówią z różną prędkością? Czy czujesz się komfortowo, jeśli rozmawiasz z osobą, której tempo mówienia znacznie różni się od Twojego? Większość ludzi odpowie, że nie. Wyobraź sobie przez chwilę, że dwoje ludzi je razem obiad i jedno z nich, trajkocząc w niesamowitym tempie, wyrzuca z siebie słowa z prędkością karabinu maszynowego.


      Druga osoba z kolei mówi jakby w zwolnionym tempie. Cedzi każde słowo, spowalniając komunikację praktycznie do zera. Bardzo mało jest prawdopodobne, aby te osoby nawiązały ze sobą dobre relacje. Każda z nich przetwarza i artykułuje informacje w zupełnie inny sposób.


      Ogólnie osobom zazwyczaj mówiącym szybko łatwiej jest zmniejszyć tempo artykulacji, niż osobom z natury mówiącym wolno je przyśpieszyć. Jeśli chodzi o negatywne cechy związane z tempem wypowiadania się, to zwykle osoby mówiące wolno są postrzegane przez tych, którzy mówią szybciej, za nudne i nieciekawe. Jeśli zaś chodzi o cechy pozytywne, to osoby te są określane jako łagodne i przyjazne. Osoby mówiące szybko często wykazują niecierpliwość względem tempa wypowiadania się tych wolniejszych.


      Jeśli chodzi o negatywne przymioty osób mówiących szybko, to przez ludzi wypowiadających się wolno są one odbierane jako osoby agresywne i niegrzeczne. Z pozytywnych cech często wymienia się inteligencję osób mówiących szybko oraz ich umiejętność szybkiego myślenia.


      Sądzimy, że są trzy różne prędkości, z jaką ludzie się komunikują. Każda z nich zmienia się podczas rozmowy zależnie od jej treści. W zależności od standardowego tempa wypowiadania się oraz nastroju dana osoba może artykułować słowa z prędkością znajdującą się w jednym z trzech zakresów: szybkim, średnim, wolnym.


      Ludzie mówiący szybko są zwykle ukierunkowani wizualnie i wypowiadają się z taką prędkością, z jaką w ich głowie pojawiają się kolejne obrazy. Osoby o średnim tempie mówienia mają zazwyczaj naturę słuchowca, tzn. wypowiadają oni słowa w taki sposób, aby jakość ich artykulacji była jak najlepsza. Czasem słyszą siebie dużo bardziej wyraźnie niż ich rozmówcy. Posiadają też prawdopodobnie większą świadomość tego, jak ich głos działa na innych ludzi.


      Rozmówcy charakteryzujący się wolnym tempem mówienia to z kolei osoby emocjonalne. Wydaje się, że próbują poukładać sobie myśli, analizując je przez pryzmat emocji. Są bardziej wrażliwi w stosunku do innych ludzi, dlatego starannie dobierają wypowiadane przez siebie słowa.


      Jeśli uda Ci się dostosować tempo własnej wypowiedzi do prędkości, z jaką mówi nowo poznana osoba, zostaniesz odebrany w bardziej pozytywnym świetle. Jak już zostało napisane wcześniej, tempo, z jakim artykułujemy słowa, łatwiej jest zmniejszyć, niż zwiększyć. Mimo wszystko, jeśli uda nam się dopasować w tym względzie do spotkanego po raz pierwszy interlokutora, z pewnością wrażenie, że jesteśmy do niego podobni, będzie w jego świadomości większe. Wpływa to pozytywnie na nasze stosunki z taką osobą i sprawia, że dalsza część rozmowy ma większe szanse powodzenia.


      Wszyscy mamy tendencję do oceniania innych po brzmieniu ich głosu, słowach, których używają w swojej wypowiedzi, tonacji, a w szczególności po tempie mówienia. Dopóki nie nauczysz się automatycznie dopasowywać prędkości wypowiedzi do swojego rozmówcy, staraj się świadomie zmieniać sposób mówienia tak, aby był bardziej podobny do tego, w jaki komunikują się ludzie wokół Ciebie.


      Jak dopasować tempo mówienia do swojego rozmówcy, jeśli jesteśmy osobami emocjonalnymi?


      Jak mówiliśmy już wcześniej, o wiele trudniej jest zwiększyć tempo mówienia, niż je zmniejszyć.


      Jest to zadanie niełatwe, ale wykonalne. Ćwiczenia w tym kierunku rozpocznij od przeczytania strony z książki z typową dla siebie prędkością. Policz, ile słów na minutę wypowiadasz. Następnie przeczytaj tę stronę jeszcze raz, tym razem nagrywając całość na kasetę. Upewnij się, że czytając tekst szybciej, wszystkie słowa wypowiadasz z należytą starannością. Wykonaj to ćwiczenie ponownie. Staraj się teraz mówić odrobinę szybciej, dodając jednocześnie około dwudziestu słów na minutę.


      W powyższym ćwiczeniu nie chodzi o to, aby z jak największą prędkością przeczytać jedną stronę w książce, ale żeby nauczyć się szybciej porozumiewać z innymi. Około jedna trzecia osób komunikujących się werbalnie to ludzie ukierunkowani wizualnie, charakteryzujący się szybkim tempem artykulacji. Będziesz dla nich bardziej wiarygodny, jeśli choć w niewielkim stopniu dostosujesz się do nich pod względem tempa wypowiedzi.


      Bycie nudnym to błąd


      Czy zdarzyło Ci się kiedyś przebywać w towarzystwie kogoś, kto przez cały czas mówił i mówił, i mówił, i mówił? Cóż, chyba każdy wie, o co chodzi... Osoby takie zwykle bez przerwy trajkoczą, nigdy nie dochodząc do sedna sprawy… Zastanów się teraz, czy kiedyś się zdarzyło, że to Ty zanudzałeś innych swoją gadaniną. Każdy z nas przynajmniej raz tego doświadczył. Jednak podczas pierwszego spotkania z kimś nie możesz sobie pozwolić na ten luksus! Dlatego też poniżej znajduje się ćwiczenie, które pomoże Ci uchronić się przed byciem nudnym.


      Wykonaj to ćwiczenie, gdy będziesz sam:


      1. Pomyśl o książce, którą ostatnio czytałeś, lub o filmie czy 
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