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      	Kup w wersji papierowej
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      	Księgarnia internetowa
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    Recenzje


    „Jeśli chcesz komunikować się efektywniej, wywierać większy wpływ i stać się skuteczniejszym przywódcą, powinieneś przeczytać Sekretny język biznesu. Ta pełna badań naukowych i użytecznych porad książka pomoże Ci nie tylko w prowadzeniu interesów. Wykorzystaj ją — a wiadomości w niej zawarte zmienią Twoje życie”.


    — Kevin Eikenberry, autor Remarkable Leadership: Unleashing Your Leadership Potential One Skill at a Time


    „Odkrywcza opowieść o subtelnych zawiłościach nieświadomego umysłu oraz o tym, jak drobne szczegóły robią wielką różnicę! Książka ta, będąca bogatym źródłem fachowej wiedzy, to przyspieszony kurs umiejętności niezbędnych w komunikacji niewerbalnej, która pozwala odczytywać zachowania innych ludzi oraz wysyłać zamierzone i bardzo skuteczne komunikaty, abyś osiągał zamierzone cele”.


    — David Garfinkel, autor Advertising Headlines That Make You Rich


    „Niewerbalne wskazówki decydują o Twojej skuteczności w dziewięćdziesięciu trzech procentach. Kevin Hogan ujawnia, co komunikujesz nieświadomie, i dekoduje informacje, które przekazują o sobie inni. Zanim poprosisz o podwyżkę, przeczytaj tę książkę. Ale schowaj ją przed sprzedawcami. Gdzie myśli klienta stają się ewidentne, tam Sekretny język biznesu daje Ci bezczelną przewagę w interesach”.


    — Ben Mack, autor bestsellera Think Two Products Ahead oraz były wiceprezes BBDO


    „Tej książki potrzebuje każdy, kto komunikuje się z innymi ludźmi (a zatem wszyscy!). Kevinowi Hoganowi udało się jasno przedstawić ogólny zarys komunikacji niewerbalnej, a jednocześnie przekazać głębię zagadnienia, zaawansowane umiejętności i zaskakujące fakty. Nie mogę doczekać się chwili, kiedy z moimi klientami coachingu podzielę się tym, czego się dowiedziałam!”.


    — Larina Kase, doktor psychologii, posiada tytuł MBA, jest psycholożką biznesu i współautorką książki The Confident Speaker, która znalazła się na liście hitów „New York Times”


     


     


     

  


  
    


  


  
    Dla Marka, Jessiki i Katie

  


  
    Podziękowania


    Dziękuję „mojemu” wydawcy, Mattowi Holtowi, firmie John Wiley & Sons, Inc. oraz ekipie Cape Cod Compositors. Dziękuję również wszystkim bliskim mi ludziom, którzy czynią moje życie lepszym: Michelle Drum Matteson, Lisie McLellan, Jennifer Battaglino, Kenowi Owensowi, Markowi Ryanowi, Bobowi Beverleyowi, Blairowi Warrenowi, Scottowi i Carmen Schluterom oraz Devinowi i Rachel Hastingsom.


    Dziękuję Inner Circle: Bryanowi Lenihanowi, Paulowi Thomasowi, Gary’emu Mayowi, JJ Austrian, Sonyi Lenzo, Steve’owi Chambersowi, Craigowi Ernstowi, Johnowi Bedosky’emu, Eliotowi Hoppe’owi, April Braswell, Jimmy’emu Slagle’owi, Gail Hurt, Philowi Hamiltonowi, Duane’owi Cunninghamowi, Erwinowi van den Boogaardowi, Michaelowi Neumannowi, Luisowi Lopezowi, Philowi Gravesowi, Samiemu Miettinenowi oraz Alecie Batz za to, że mogę się doskonalić w tym, czym się zajmuję.


     


     


     

  


  
    Wstęp


    Witaj! Książka, którą trzymasz w ręce — Sekretny język biznesu. Rozszyfruj każdego w 3 sekundy, odegra ogromną rolę w Twoim życiu. Wiedza w niej podana to kompilacja badań naukowych, teorii, praktyki oraz ponad dwudziestu lat mojego doświadczenia w nauczaniu oraz zgłębiania tematu komunikacji i wywierania wpływu.


    Jeśli jesteś gotowy wyruszyć w podróż ku pogłębianiu wiedzy, poznawaniu siebie oraz gromadzeniu praktycznych informacji „z życia wziętych”, których od zawsze poszukiwałeś, ale nigdy nie mogłeś znaleźć — jesteś we właściwym miejscu.


    Książka jest regularnie aktualizowana na http://www.kevinhogan. åcom. Na samym dole tej strony znajdziesz sekretny link. Nazywa się Body Language, czyli „Mowa ciała”. Kliknij ten link i dołącz do czytelników bezpłatnych aktualizacji… bezterminowo.


     


    Cel książki


    Na temat komunikacji niewerbalnej i mowy ciała napisano setki książek.


    Reprezentują one pełny wachlarz propozycji: od opracowań czysto naukowych po tytuły najzwyczajniej w świecie miałkie. W ciągu wielu lat, które przepracowałem jako nauczyciel i profesjonalny mówca, moi studenci i osoby pracujące zawodowo skarżyli się najczęściej, że nie mogą znaleźć książki, która byłaby wartościowa i ciekawa, a jednocześnie znalazłaby zastosowanie zarówno w ich życiu zawodowym, jak i osobistym.


    Innymi słowy, jeśli i Ty borykasz się z podobnym problemem, to oznacza, że chcesz wiedzieć, co myślą inni ludzie. Chcesz wiedzieć, jakie wysyłają komunikaty.


    Chcesz wiedzieć, czy Cię lubią.


    Chcesz wiedzieć, czy Cię oszukują.


    Chcesz umieć odczytywać, jakimi są ludźmi, patrząc na nich i na to, co ich otacza.


    Chcesz także — co jest pewnie najważniejsze — robić możliwie najlepsze i najwłaściwsze wrażenie na innych ludziach, zwłaszcza podczas pierwszego spotkania.


    Głód rzetelnych informacji na ten temat jest powszechny, lecz niewiele źródeł (o ile jakieś istnieją) łączy teorię z przydatnymi wskazówkami praktycznymi.


    Dlatego napisałem tę książkę.


    Niniejsza książka ma pomóc Ci przebrnąć przez zewnętrzny hałas i chaos, które wprowadzają inne źródła, oraz skoncentrować się na wiadomościach, które są Ci najbardziej potrzebne. Nie jest to ani podręcznik akademicki, ani zwykły poradnik. Aby poprowadzić Cię przez najważniejsze zagadnienia z zakresu komunikacji niewerbalnej i jej wpływu na każdy aspekt Twojej codzienności, książka ta łączy cechy obu tych gatunków.


    W ciągu ostatnich dwóch dekad pochłonąłem wiele materiałów na temat komunikacji niewerbalnej.


    Kiedy przygotowywałem niniejszą książkę, trudno mi było powiedzieć: „Wystarczy”.


    Wielu ludzi chce poznać sens każdego gestu i ruchu.


    Tymczasem — o czym wkrótce się przekonasz — nawet osoba, która wykonuje dany gest albo zachowuje się w określony sposób, zazwyczaj nie wie, co jej ruch oznacza.


    Zapoznawszy się z zasadami funkcjonowania mózgu (które tutaj zaledwie muśniemy) i sposobem, w jaki kieruje on komunikacją niewerbalną, omówimy najważniejsze elementy sekretnego języka biznesu.


    Kontekst, w jakim coś się wydarzyło.


    Kulturę, w jakiej coś się wydarzyło.


    Możliwe reakcje i odpowiedzi danej osoby.


    Istnieją setki, o ile nie tysiące, kontekstów, w których zachodzi komunikacja niewerbalna. (Tworzą je zarówno zakupy w sklepie spożywczym, jak i oglądanie telewizji w domu).


    W każdym kraju na całej Ziemi funkcjonują dosłownie dziesiątki obszarów kulturowych, a w ich granicach tysiące kultur i znaczących różnic między nimi. (Na przykład rodzina jako podstawowa komórka społeczna żyje obok środowiska fanów i wykonawców gangsta rapu).


    Istnieją dosłownie setki gestów, sygnałów i ruchów.


    W ten sposób powstają biliony możliwych znaczeń, które mogą mieć kultura, kontekst i ludzka reakcja.


    Na tym polega największe wyzwanie, przed którym staję jako autor: jak napisać bardzo przydatną książkę, nie przekształcając jej w katalog przypadków.


    Czego należy się spodziewać po tej książce


    Na pewno poczujesz się nieswojo.


    Analiza komunikacji niewerbalnej — w tym mowy ciała — sprowadza się bardzo często do wiwisekcji stereotypów i uprzedzeń.


    Te słowa sprawiają, że oddech zamiera mi w piersi.


    Wielu ludzi nie chce nawet tego słyszeć. (Ani Ty, ani ja).


    Jeśli jednak zaakceptujesz ten fakt, uczynisz krok milowy w stronę zrozumienia komunikacji niewerbalnej.


    Zatem aby doskonalić swoją umiejętność odczytywania języka ciała innych ludzi, musisz myśleć na kilku różnych poziomach w kategoriach stereotypów i uprzedzeń.


    Stereotypy to uogólniające sądy o ludziach oparte na ich wybranych cechach.


    Badania nie pozostawiają cienia wątpliwości: kobiety szufladkują ludzi trafniej niż mężczyźni. Kobiety „wyczuwają” ludzi lepiej niż mężczyźni. I to wyraźnie lepiej. (Z wyjątkiem oszukiwania, z którym mężczyźni radzą sobie równie dobrze jak kobiety i które rozpoznają z porównywalną łatwością).


    Uprzedzenia to osądzanie ludzi z góry.


    Na tym właśnie polega czytanie ludzkich zachowań.


    Oddychaj…


    Społeczeństwo nie pochwala kierowania się stereotypami czy uprzedzeniami, ponieważ mogą one spowodować, że ludzie zaczną się zachowywać wobec siebie niegrzecznie.


    W rozumieniu mowy ciała i komunikatów niewerbalnych nie ma niczego „miłego” czy „złośliwego”. Nie są one bowiem ani dobre, ani złe. To po prostu czytanie oraz interpretowanie.


    To doświadczenie wzięte z życia.


    Tak czy inaczej, musisz być skuteczny w posługiwaniu się stereotypami i uprzedzeniami.


    Co nie oznacza, że zachęcam Cię do pielęgnowania uprzedzeń w sensie behawioralnym.


    Innymi słowy, to, że ktoś ma czarną czy białą skórę albo jest kobietą czy mężczyzną, nie oznacza, że nie powinieneś go/jej zatrudnić czy umówić się z nim/nią na randkę.


    Oznacza to jednak, że istnieją pewne cechy, które są często wspólne dla ludzi o tym samym kolorze skóry, płci, wyznaniu czy przynależności do danej szkoły i które występują zazwyczaj w obrębie danej kultury.


    Dlatego gangsta rap nie zyska prawdopodobnie popularności w Nigerii, Haiti czy australijskim buszu. Tu nie chodzi o kolor skóry, ale o to, jak podobieństwa występujące w granicach pewnej kultury przyciągają ludzi do siebie, a następnie w jaki sposób tworzą oni określoną społeczność.


    Kultura odgrywa ogromną rolę w rozumieniu komunikacji niewerbalnej.


    Występujące w granicach jednej kultury współzależności czasami opierają się na zależnościach przyczynowo-skutkowych, a niekiedy mają charakter przyczynowy.


    Istnieje wyraźna różnica między przyczynowością a współzależnością, lecz nie jest ona tematem niniejszej książki.


    Ta książka jest poświęcona umiejętności czytania ludzkich zachowań i rozwijaniu jej do dobrego poziomu.


    Ta książka jest poświęcona wysyłaniu komunikatów niewerbalnych, które mają duże szanse wpływać na innych ludzi.


    Ta książka to uczciwa i inteligentna dyskusja na tematy złożone i politycznie niepoprawne. (Czasami rozluźniam trochę atmosferę…).


    W żadnym wypadku nie mam zamiaru nikogo obrażać. W żadnym wypadku nie mam zamiaru dolewać oliwy do ognia.


    Niniejsza książka dostarczy Ci rzetelnych informacji zgromadzonych przez najtęższe umysły tej planety w dziedzinie komunikacji niewerbalnej, antropologii, psychologii społecznej i neurologii.


    Zebrałem te wiadomości i włożyłem je w taką formę, którą — mam nadzieję — łatwo się czyta i która nie jest szczególnie męcząca.


    Mam uprzedzenia. Wiele uprzedzeń. Świadomy umysł i nieświadomy umysł.


    Ważne, aby rozpoznać je w sobie i nie lekceważyć ich.


    Jeśli mówisz: „Nie jestem uprzedzony”, umiejętnie oszukujesz samego siebie. Jesteś uprzedzony, ponieważ taka jest ludzka natura.


    Zaakceptuj to i rozwijaj emocje, które temu towarzyszą.


    Bądź dobry dla innych ludzi.


    Sześć lat temu prowadziłem naprawdę świetną imprezę: Speed Dating, czyli tzw. szybkie randki.


    Uczestniczyło w niej 16 mężczyzn i 16 kobiet, którzy przez cały wieczór, co cztery minuty (z zegarkiem w ręku) zmieniali partnerów.


    Po czterech minutach każda osoba zaznaczała na swojej liście, czy chciałaby umówić się z danym rozmówcą na randkę, czy nie.


    W sumie prowadziłem trzy tego rodzaju imprezy. Dwie w Minneapolis i jedną w Seattle.


    Dowiedziałem się fascynujących rzeczy:


    1. Liczba mężczyzn, z którymi kobiety chciały się umówić, była wyraźnie mniejsza od liczby kobiet, które mężczyźni wskazywali jako kandydatki. (Jesteśmy o wiele bardziej elastyczni, przychylnie nastawieni albo… zdesperowani).


    2. 93 procent kobiet powiedziało mi, że już w pierwszych 30 sekundach wiedziały, czy zechcą się spotkać ze swoim rozmówcą jeszcze raz.


    3. Prawie tyle samo mężczyzn powiedziało, że wiedzieli to „od razu”, „natychmiast” czy „w ciągu trzech sekund”.


    4. Im więcej kandydatów wybrała dana osoba, tym mniej uczestników zabawy (zwykle) chciało umówić się z nią.


    Wnioski płynące z tych trzech wieczorów są tak liczne, że same mogłyby wypełnić całą książkę.


    Poprzestanę więc na stwierdzeniu, że pomyślałem, iż ci ludzie osądzali z góry każdą z osób, z którą się zetknęli tego wieczoru.


    A potem doszedłem do wniosku, że mogłem się mylić.


    Być może rzeczywiście bardzo dobrze znamy swoją miarę i naprawdę potrafimy rozszyfrować innych w trzy sekundy.


    Sekretny język biznesu to komunikacja niewerbalna, ale ta nie jest tożsama z mową ciała. Wkrótce sam się o tym przekonasz.


    Przeczytasz o podstawach mowy ciała i jej potężnym wpływie na ludzkie nastawienie, działania i osiągnięcia. Poznasz najważniejsze elementy języka ciała i ich znaczenie w procesie komunikacji oraz dowiesz się, jaką rolę odgrywa ubiór i symbole, jakimi ludzie się otaczają, a także kontekst, środowisko, proksemika, status społeczny, dochód, wygląd zewnętrzny oraz chronemika.


    Nie martw się… Opowiem o tym w naprawdę przystępny sposób.


    Przyjmij, proszę, za dobrą monetę moje stwierdzenia: „Wiele badań…”. W przeciwnym wypadku będziemy musieli wrócić do 60 artykułów prasowych i każde zagadnienie opatrzyć przypisem. Uprośćmy więc sprawę, nie rezygnując z rzetelności.


    Po dokładnym zapoznaniu się z zagadnieniami technicznymi, które wtedy już będziesz miał w małym palcu, przejdziemy do rozdziałów, które moim zdaniem stanowią serce i duszę niniejszej książki.


    Koncentrują się one na rzeczywistym wpływie mowy ciała i komunikacji niewerbalnej na wszelkiego rodzaju osobiste interakcje. Przyglądając się sytuacjom zarówno ze świata biznesu, jak i życia prywatnego, odkryjesz ważne informacje i poczynisz istotne spostrzeżenia, które będziesz mógł natychmiast wykorzystać… nawet w kontaktach ze swoimi dziećmi.


    Na pewno się zdziwisz, kiedy się dowiesz, że sytuacje biurowe przypominają to, co się dzieje w relacji seksualnej i między członkami rodziny.


    Końcowe rozdziały są poświęcone analizie własnych predyspozycji oraz poradom, jak przyjrzeć się własnej komunikacji niewerbalnej. Wówczas dowiesz się także, jak maksymalnie wykorzystywać moc sekretnego języka biznesu na co dzień.


    Wielu ludzi na co dzień styka się — zarówno bezpośrednio w miejscu pracy, jak i za pośrednictwem nowoczesnej technologii sięgającej na drugi koniec świata — z bardzo różnymi osobami, które pochodzą z obcych krajów czy kultur. To coraz ważniejsze zagadnienie w naszym stopniowo globalizującym się świecie, dlatego w książce zawarłem również rozdział na temat mowy ciała w innych kulturach.


    — Kevin, kiedy pojedziesz do Włoch ze swoją prezentacją dla bankierów odpowiedzialnych za inwestycje klientów prywatnych, nie zakładaj czarnego krawata, który miałeś na sobie ostatnio.


    — Dlaczego nie, Ronaldzie?


    — Bo jest nieciekawy.


    — Jaki powinienem założyć?


    — Jakikolwiek, byle nie czarny.


    Świetnie. Ronald mówił serio.


    Wielu Europejczyków podchodzi do kolorów bardzo poważnie.


    Wybrałem krawat jasnoniebieski i czułem się jak latarnia morska.


    W książce znajdziesz starannie dobrane, precyzyjne informacje, które odzwierciedlają najnowszy stan wiedzy z dziedziny mowy ciała i komunikacji niewerbalnej. Wszystko, co przeczytasz, opiera się na faktach i badaniach, a nie czyichś domysłach czy niesprawdzonych pomysłach.


    Przez całą książkę przewijają się również moje własne doświadczenia i obserwacje — w ten sposób chcę stworzyć dla Ciebie ciekawe połączenie treści naukowych z życiowymi. Ale moje spostrzeżenia pozostają wyłącznie moimi spostrzeżeniami. Powiem Ci, kiedy się pojawią.


    Jak korzystać z książki


    Jak nie ma dwóch takich samych osób, tak nie ma jednego najlepszego sposobu na korzystanie z tej książki. Zawiera ona szeroki wachlarz informacji oraz propozycji ich wykorzystania, które mogą odpowiadać Twoim potrzebom czy znaleźć zastosowanie w Twoim przypadku albo nie. Mimo wszystko to dobrze, ponieważ nawet jeśli omówienie danego tematu nie przystaje do Twojej sytuacji, wciąż istnieje pewna szansa, że przyda Ci się w przyszłości. To, czego dowiesz się teraz, zabierzesz na później — i jeszcze się zdziwisz, jak i kiedy tę wiedzę wykorzystasz.


    Generalnie poleciłbym korzystać z książki w następujący sposób:


    1. Przeczytaj uważnie każdy rozdział. Notuj wszystko, co Cię szczególnie interesuje — bez względu na to, czy odzwierciedla Twoje doświadczenia, czy po prostu wydaje Ci się ciekawe.


    2. Zwróć uwagę na sekcję „W telegraficznym skrócie” na końcu każdego rozdziału. Znajdziesz tam podsumowanie danego rozdziału w postaci punktów, które powinieneś zapamiętać. Jeśli któryś z nich wyda Ci się nieznajomy albo niezrozumiały, przejrzyj rozdział powtórnie, aby lepiej zrozumieć dane zagadnienie.


    3. Rób ćwiczenia, które znajdują się na końcu każdego rozdziału. Dzięki pytaniom, poleceniom oraz różnego rodzaju zadaniom skuteczniej utrwalisz nowo zdobytą wiedzę. Być może odczujesz pokusę ominięcia ćwiczeń i przejścia do kolejnego rozdziału. Stanowczo Ci to odradzam. Nie żałuj czasu: zatrzymaj się i wykonaj ćwiczenia, zanim pójdziesz dalej. Pomogą Ci one przyswoić nowe wiadomości oraz zastosować je w praktyce, tak aby Twoje zachowania wywierały większy wpływ i miały trwalsze działanie.


    4. Dziel się z innymi ludźmi wiedzą, którą zdobyłeś. Rozmawiaj o tym, czego się uczysz, z drugą osobą, na przykład z przyjacielem, krewnym, rówieśnikiem czy kolegą. Poproś ich, aby podzielili się z Tobą swoimi spostrzeżeniami, oraz zapytaj o opinię i ich własne doświadczenia. To świetny sposób na spędzenie przerwy kawowej albo obiadowej — oboje dowiecie się czegoś nowego.


    5. Czytaj książkę z przyjacielem. Czytajcie wspólnie kolejne rozdziały i wykonujcie ćwiczenia. (Stwórzcie dwuosobowy klub książki). Przekonałem się, że najlepiej jest wyposażyć każdą osobę w egzemplarz książki i poruszać się naprzód po jednym rozdziale. Przeczytajcie więc rozdział i zróbcie notatki osobno, a następnie wspólnie przedyskutujcie jego treść i to, czego się dowiedzieliście. Ćwiczenia możecie wykonać razem (jeśli tak chcecie) albo indywidualnie — i porównać rezultaty.


    6. Baw się dobrze! Analiza sekretnego języka biznesu oraz zastosowanie jego zasad może okazać się znakomitą zabawą — jeśli tylko zechcesz. Przyglądaj się ludziom z telewizji, a zobaczysz przykłady, które ilustrują wybrane tematy omówione w książce; to co najmniej rewelacyjne doświadczenie. Porozmawiaj przez telefon, stojąc przed lustrem, i obserwuj język swojego ciała. Jeśli jesteś wyjątkowo odważny, znajdź przyjaciela, który pozwoli się sfilmować, i nagrajcie się, rozmawiając przy herbacie lub kawie. Następnie przewińcie nagranie do początku, obejrzyjcie je razem i wymieńcie spostrzeżenia.


    Wiele tematów w tej książce może sprawić nieco trudności. Dlatego staram się, jak mogę, wychodzić z dyskursu naukowego i wchodzić w naturalny.


    W jaki sposób skorzystasz z tej książki, ostatecznie zależy wyłącznie od Ciebie. Pragnę zachęcić Cię do rozważenia kilku powyższych sugestii. Najważniejsze jest jednak, abyś spożytkował ją w taki sposób, który pozwoli Ci wynieść z lektury maksimum korzyści i informacji. To właśnie mój nadrzędny cel: chcę Ci pomóc wziąć informacje, które zgromadziłem, i dzięki nim uczynić Twoje życie lepszym pod każdym względem. Wykorzystaj tę książkę, aby zdobyć przewagę. Wykorzystaj tę książkę, aby opanować umiejętność komunikacji na wszystkich poziomach.


    Bez względu na to, jak zdecydujesz się skorzystać z tej książki, chciałbym poznać Twoją opinię, kiedy skończysz czytać. Opowiedz mi, które pomysły sprawdziły się, a które nie, i o czym chciałbyś dowiedzieć się więcej. To pomoże rozwijać się nam wszystkim i, kto wie, być może w jednej z aktualizacji książki zobaczysz coś, co sam zasugerowałeś!


    Pozdrawiam serdecznie,


    dr Kevin Hogan


     

  


  
    Pozdrawiam Czytelników z Polski


    Ta książka traktuje oczywiście o komunikacji niewerbalnej i mowie ciała.


    Język ciała zawsze „mówi” więcej niż faktyczne słowa.


    Sądzę, że tę książkę można by z powodzeniem zatytułować „Sekretny język życia”, ponieważ każdy element jej treści można wykorzystywać zarówno w pracy zawodowej, jak i w życiu prywatnym.


    Zrozumienie i świadomość mowy ciała daje Ci przewagę nad konkurencją.


    Bardzo istotne jest, by wiedzieć, kiedy ludzie mówią prawdę, a kiedy kłamią. Jeszcze większe znaczenie ma jednak to, by umieć stwierdzić, czy druga osoba lubi Cię, czy nie (w pewnych okolicznościach to może być NAPRAWDĘ ważne).


    Chciałabym podzielić się z Tobą moimi subiektywnymi przemyśleniami i wrażeniami.


    Przebywając w Polsce, mam czasami wrażenie, jakby w tej samej przestrzeni funkcjonowały dwa zupełnie różne typy ludzi. Mamy zatem starszych Polaków, których mowa ciała jest bardziej oszczędna, i mamy młodych Polaków, którzy zdają się wykazywać zachowania bardziej ekstrawertyczne, podobnie jak Amerykanie czy mieszkańcy Europy Zachodniej.


    To zróżnicowanie jest źródłem pewnych problemów. Otóż jedno „ciało” zachowuje rezerwę i ostrożność, podczas gdy inne „ciało” bezustannie się komunikuje. Te dwa światy zdaje się dzielić od siebie głęboka przepaść.


    To z kolei oznacza, że kontakty ludzi należących do różnych grup wiekowych mogą być naznaczone „nieporozumieniami”, a nawet nieufnością.


    Sądzę, że ta książka pomoże Czytelnikom nauczyć się skutecznie „odczytywać innych ludzi”.


    Nie chodzi o to, że dotknięcie nosa „coś oznacza”, ponieważ zwykle nie oznacza to nic. Niniejsza książka ma przede wszystkim rozbudzić Twoją świadomość i w ten sposób odpowiednio zestroić zwykłą komunikację z komunikacją niewerbalną. Dzięki temu będziesz lepiej rozumiał ludzi, z którymi spędzasz czas — bez względu na to, co akurat robisz.


    Jest wiele różnic kulturowych, o których w tej książce nie wspomniano — o których nie wspomina się w ŻADNEJ książce. Niemniej jednak została ona napisana w taki sposób, by kreślić pewien ogólny obraz ilustrujący zachowania charakterystyczne dla mieszkańców różnych części świata. Wydaje mi się, że dzięki niej łatwiej Ci będzie zrozumieć drugiego człowieka.


    Kevin Hogan

  


  
    O autorze


    


    Dr Kevin Hogan jest uważany za jednego z najlepszych amerykańskich ekspertów w dziedzinie mowy ciała. Od ponad dwudziestu lat zajmuje się zarówno badaniami naukowymi, jak i praktycznym zastosowaniem języka ciała i komunikacji niewerbalnej. Jego działalność konsultingowa cieszy się ogromnym zainteresowaniem. Dr Hogan współpracował z rządem Stanów Zjednoczonych oraz takimi firmami i organizacjami jak Fortis MeesPierson, Boeing, Precorp, Microsoft, 3M, Aunt Anne’s, Cargill, Great Clips, United States Postal Service oraz Starbucks — by wymienić tylko część z nich.


    Jako ekspert w swojej dziedzinie dr Kevin Hogan wypowiada się często w telewizyjnych serwisach informacyjnych i tytułach prasowych takich jak CNN, Fox News, CBS, „New York Times”, BBC, „Redbook”, „Playboy”, „Selling Power”, „Sales and Marketing Management”, „Maxim” czy „Cosmopolitan”.


    Aby dowiedzieć się więcej, zajrzyj na http://www.kevinhogan.com.

  


  
    Rozdział 1. Sekretny język biznesu


    Świetny tytuł.


    Najlepsze jest w nim to, że dość trafnie definiuje komunikację niewerbalną.


    Zauważyłeś pewnie, że czasami używam pojęć „komunikacja niewerbalna” i „mowa ciała” niemal wymiennie. Zdefiniujmy je więc teraz.


    Mowa ciała jest dziedziną komunikacji niewerbalnej.


    Mowa ciała obejmuje pozycję, gesty, kontakt wzrokowy oraz… całe ciało!


    Komunikacja niewerbalna również zajmuje się tymi zagadnieniami, lecz dodatkowo bierze pod uwagę nasz strój, normy społeczne, które obowiązują w dziedzinie ubioru i zachowania, biżuterię, jaką nosimy, tatuaże, które pokazujemy, odległość, w jakiej stajemy od siebie, pojmowanie czasu, podejście do przestrzeni… a nawet ton i wysokość naszego głosu.


    Właśnie na tym poziomie komunikacji niewerbalnej pojawia się sekretny język biznesu.


    Ogromna większość tego, co komunikujemy, ma charakter niewerbalny. Każdy element komunikacji niewerbalnej wywiera znaczący wpływ i na Ciebie, i na mnie. Jednak większość ludzi albo zostawia ją własnemu biegowi, albo stara się ją kontrolować i, co za tym idzie, wierzy, że wysyła komunikaty określonej treści, lecz nie zdaje sobie sprawy, że są one odbierane inaczej.


    Właśnie dlatego tak niewielu ludzi ma realny wpływ na swoją rzeczywistość. Prawie nikt nie komunikuje się jasno. A nieporozumienia się mnożą.


    Dlaczego?


    Ludzi nigdy nie uczono, jak wykorzystywać jako narzędzia wywierania wpływu na przykład ich otoczenie, biurko, kolor domu, biżuterię, dekolt, długość spódnicy, biodrówki czy tatuaże.


    A kiedy się nad tym zastanowisz, dojdziesz do wniosku, że to wstyd: bo chociaż słowa, które Ty czy ja wypowiadamy, są piekielnie ważne, to jednak komunikaty niewerbalne, które wysyłamy i odbieramy, okazują się znacznie ważniejsze.


    Proszę bardzo: pracowniczka biura, która dobrze wykonywaną pracą chce zwrócić na siebie uwagę przełożonych i otrzymać awans, zaczyna od sweterka z głębokim dekoltem…


    Zwraca na siebie uwagę?


    Oczywiście.


    Otrzymuje awans?


    Nie.


    Bardzo wiele badań pokazuje, że kiedy kobiety zajmujące się zawodowo sprzedażą (z wyjątkiem kasyn i kurortów) ubiorą się wyzywająco, odbywają dłuższe spotkania z decydentami.


    Dalsze konsekwencje?


    Finalizują mniej transakcji.


    Ubiór ma duże znaczenie.


    Pojęcie „mowy ciała” jest nadużywane.


    Jedna osoba może powiedzieć: „W czasie spotkania mowa jej ciała była bardzo negatywna”, a druga stwierdzi: „Język jego ciała był bardzo agresywny i zastraszający”. Jednak w obu przypadkach mowa ciała stanowi tylko część procesu komunikacji, która doprowadziła komentujących do konkretnego wniosku bądź interpretacji cudzego nastawienia.


    A interpretacje są równie często trafne, jak i błędne.


    Mówimy o mowie ciała tak, jakby stanowiła osobne, odrębne działanie, które pozostaje bez związku z innymi elementami procesu komunikacji, między innymi słowami, tempem mówienia czy tonem i natężeniem głosu. Tymczasem one współwystępują i niezwykle trudno (o ile nie jest to niemożliwe) całkowicie oddzielić je od siebie.


    Chociaż wzajemne relacje między poszczególnymi elementami procesu komunikacji są skomplikowane, badacze i naukowcy skutecznie przeanalizowali jego części i składniki, aby lepiej zrozumieć pracę zarówno każdego z osobna, jak i wszystkich razem. Mowę ciała i inne składniki komunikacji niewerbalnej można bez trudu zaobserwować i zmierzyć. Dzięki temu nasza wiedza na ich temat systematycznie i szybko się pogłębia.


    W niniejszej książce przedstawię nowy aspekt mowy ciała i komunikacji niewerbalnej — sekretny język biznesu. A przy okazji z przyjemnością dostarczę Ci sporą dawkę ciekawych wiadomości.


    Używaj omówionych tutaj narzędzi do wywierania skuteczniejszego wpływu. Korzystaj ze wszystkiego, czego się nauczysz, aby odczytywać innych.


    Ruchy ludzkiego ciała są zwykle kontrolowane przez nieświadomy umysł, dlatego osoba, którą obserwujesz, może nie tylko nie zdawać sobie sprawy z tego, jaki komunikat wysyła, lecz nawet nie zgadzać się z nim na poziomie świadomości!


    (Prawdopodobnie chcesz przeczytać to jeszcze raz).


    Komunikacja na ogół nastręcza tak wielu trudności między innymi dlatego, że ludzie żyją tak, jakby kierował nimi automatyczny pilot. Rzadko używamy świadomej woli. Zresztą gdybyśmy musieli ją włączać, wykonując każdą, nawet najdrobniejszą czynność, nie bylibyśmy w stanie niczego skończyć i poginęlibyśmy w wypadkach samochodowych w ciągu najbliższego tygodnia.


    Na poziomie nieświadomości (czyli tej części nas, która — bez względu na okoliczności — „robi”, a nie „myśli”) mózg wysyła ciału bodźce, aby znieruchomiało, uciekło, spojrzało, podjęło walkę czy też poruszało się, zaangażowało, ukryło — listę można wydłużać bez końca.


    Wszystko to dzieje się, zanim włączy się myśląca (korowa) część mózgu i zorientuje się, co robi ciało.


    Słowa wychodzą z Twoich ust i ani się obejrzysz, mówisz coś, czego wcale nie masz na myśli (chociaż być może tak czujesz).


    Czasami myślący mózg nadąża za nieświadomym umysłem, niekiedy jednak działają rozłącznie i wywołują skrajnie różne zachowania.


    Coraz więcej badań potwierdza jednak, że nie ma wyraźnego związku między osobowością i reakcjami nieświadomego umysłu a osobowością i reakcjami świadomego umysłu.


    (Powiedz: „No, no!”).


    Tak oto, kiedy czytasz drugą osobę, możesz widzieć jedno, a ona będzie myślała coś zupełnie innego.


    Wreszcie jeśli potraktujesz tę książkę jako pomoc w rozszyfrowywaniu nieświadomego umysłu oraz wykorzystasz zawarte w niej wiadomości, aby przewidywać nieświadome zachowania i decyzje (te, które wydarzają się szybko i bez udziału Twojej woli), będzie Ci łatwiej czytać innych ludzi i domyślać się ich zachowań.


    Będziesz umiał z łatwością wpływać na innych.


    Będziesz wiedział, co zrobią za chwilę, częściej, niż potrafisz sobie to wyobrazić.


    A czy będziesz wiedział, o czym naprawdę myślą na poziomie świadomości?


    To nie najlepszy sposób na wykorzystanie umiejętności odczytywania mowy ciała.


    Oto krótki przykład.


    Czy zdarza Ci się złapać na tym, że przyglądasz się jakiejś kobiecie, lecz zdajesz sobie z tego sprawę po pewnej chwili i dopiero wtedy zaczynasz się zastanawiać, dlaczego to robisz?


    Osoba, której się przyglądasz, nie jest atrakcyjna i wcale Cię nie interesuje.


    A jednak świdrujesz ją spojrzeniem.


    W świecie biznesu przez takie zachowanie możesz popaść w ciężkie tarapaty.


    Ale spróbuj jej powiedzieć, że kierował Tobą nieświadomy umysł, a Ty tak naprawdę nic nie chciałeś przez to powiedzieć...


    A przecież w tej sytuacji będzie to oczywiście prawda!


    Twój nieświadomy umysł kazał Ci, być może, wpatrywać się w kobietę, ponieważ wydała mu się zagrożeniem albo przypominała kogoś, z kim miałeś styczność (zazwyczaj emocjonalną i negatywną) w przeszłości.


    Niezależnie od tego, co leżało u podstaw Twojego zachowania (nie możesz być pewny, dlaczego nieświadomy umysł nakazuje ciału coś zrobić, możesz tylko obserwować konsekwencje), i Ty, i kobieta dowiedzieliście się czegoś nowego, lecz niekoniecznie tego samego.


    Sekretnego języka biznesu używa się najczęściej po to, aby wywrzeć wpływ na nieświadomy umysł i zachowania, za które on odpowiada.


    Jednak równie ważne jest oddziaływanie na myślący mózg.


    Czytając tę książkę, miej w pamięci dwa kluczowe stwierdzenia.


    Ludzkie myśli i zachowania często nie są ze sobą związane tak, jak chciałbyś wierzyć.


    Zwykle świadomy umysł jest bardziej podatny na słowa, a nieświadomy — na wszystko inne (na komunikaty niewerbalne, w tym mowę ciała).


    Aby dowiedzieć się więcej na temat nieświadomego umysłu oraz złudzenia świadomej woli, przeczytaj szeroką dyskusję na http://www.kevinhogan.com/nonconsciousmind.htm.


    Badania nad komunikacją niewerbalną


    Mowę ciała, w takiej czy innej formie, obserwowano i dyskutowano nad nią od czasów starożytnego Rzymu i Grecji. O języku ciała i zachowaniach niewerbalnych mówi się w wielu różnych dziedzinach takich jak antropologia, taniec, psychiatria czy socjologia. Nawet Karol Darwin w 1872 roku podjął temat mimiki; od tego czasu naukowcy udowodnili wiele teorii brytyjskiego uczonego.


    Oficjalnie mowa ciała stała się przedmiotem badań tuż po drugiej wojnie światowej. W latach pięćdziesiątych przeprowadzono pierwsze dogłębne analizy komunikacji niewerbalnej, a w latach sześćdziesiątych nastąpił gwałtowny wzrost liczby i rodzajów formalnych badań. Dziedzina ta rozwijała się i ewoluowała w latach siedemdziesiątych, osiemdziesiątych i dziewięćdziesiątych; w obecnej dekadzie poczyniono dalsze postępy i dokonano wielu kolejnych odkryć.


    Początkowo badacze koncentrowali się na mowie ciała jako konkretnych, odrębnych działaniach, które mają określone znaczenie. Takie podejście w następnych latach utorowało drogę do ujęcia tego zagadnienia jako złożonego aspektu komunikacji, w której poszczególne czynności niosą często wiele różnych treści zależnych między innymi od kontekstu, środowiska, kultury czy osobowości.


    Dlaczego powinieneś zainteresować się badaniami naukowymi nad mową ciała?


    Ponieważ zdobywana dzięki nim wiedza odgrywa ogromną rolę w Twoim życiu codziennym. Nie sposób uciec od potęgi i wpływu mowy ciała. Badania i analizy po prostu rozpoznają i objaśniają nowe zjawiska, abyś mógł robić z tych wiadomości powszedni użytek.


    Dotychczas brakowało źródeł, które pomogłyby Ci zrozumieć naukowe oblicze dziedziny mowy ciała i przełożyć teorię na codzienną praktykę. Niniejsza książka ma na celu wypełnić tę lukę, abyś mógł spojrzeć na komunikację niewerbalną w całkowicie nowy — i użyteczny — sposób oraz nauczyć się wykorzystywać ją do wywierania wpływu.


    Zanim jednak osiągniemy ten etap, trzeba omówić kilka podstawowych zagadnień.


    Komunikacja niewerbalna i werbalna


    Od czasu do czasu definicje komunikacji niewerbalnej i werbalnej dyskutuje się oczywiście od nowa — kiedy naukowcy podejmują kolejną próbę sformułowania możliwie precyzyjnego opisu tych zagadnień w świetle nowo zdobytej wiedzy. Jednak na użytek niniejszej książki oprę się na najbardziej podstawowych i powszechnie przyjętych formułkach.


    Komunikacja niewerbalna — proces wysyłania i odbierania komunikatów zbudowanych bez użycia słów, za to za pomocą między innymi mowy ciała, mimiki, gestu, ruchu, dotyku, odległości czy kontaktu wzrokowego.


    Komunikacja werbalna — proces wysyłania i odbierania komunikatów zbudowanych przy użyciu słów; są to na przykład słowa wypowiedziane lub zapisane oraz język migowy.


    Chwileczkę. Komunikacja werbalna obejmuje słowa, które zapisujesz na kartce papieru? Ktoś gdzieś kiedyś nauczył Cię, że komunikacja werbalna to tylko słowa wypowiedziane! Ścisła interpretacja tego terminu uwzględnia słowa jako takie — bez względu na to, czy są wypowiedziane, zapisane bądź pokazane.
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