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WSTEP

Jak wynika z obliczen niemieckiego naukowca, Alberta Meh-
rabiana, tylko 7 procent informacji czerpiemy ze stéw, 35 procent
wnioskujemy z tonu gtosu i az 55 procent zjezyka ciata.

Na system komunikacji niewerbalnej sktadaja si¢ nie tylko
nasze zachowania i gesty, ale takze tony, péttony, postawy i nastro-
je. Naich podstawie mozna odgadna¢ prawdziwe intencje rozméw-
¢y, a nawet przewidzie¢, jak zachowa si¢ ten kto$§ za chwile.

Praktyka potwierdza, ze nie mozna wysnuwaé wnioskow na
podstawie pojedynczych gestéw. Wymowa ich bowiem moze byé
fatszywa. Dopiero zesp6t gestéw i zachowan umozliwia poznanie
tego, co si¢ kryje za wypowiadanymi stowami.

Nic zatem dziwnego, izjezyk ciata, gestow i zachowan zysku-
je ostatnio coraz bardziej na popularno$ci. Z powodzeniem wyko-
rzystywany jest rowniez w biznesie. Ma on zastosowanie podczas
negocjacji, narad, rozméw indywidualnych, przy przyjmowaniu
kandydatéw do pracy oraz w wielu innych sytuacjach. Ponizsze
opracowanie przybliza gtéwnie te tajniki komunikacji niewerbal-
nej, ktére moga znaleZé praktyczne zastosowanie w réznych sytu-
acjach zyciowych.



WPROWADZENIE DO KOMUNIKACII
NIEWERBALNEJ'

Mowa i jezyk

Mowa i jezyk sa poteznym czynnikiem rozwoju cztowieka,
rozwoju jego psychiki i tym wszystkim, co pozwala mu na zdy-
stansowanie si¢ w procesie ewolucji od pozostatych naczelnych.
Oczywiscie, rozwdj mowy odbywat si¢ stopniowo i bardzo powo-
li. Przypuszcza sie, ze cztowiek w swoim pierwotnym okresie po-
stugiwat sie czym$ w rodzaju pramowy. Istota pramowy mogto by¢
wzajemne sygnalizowanie zmian zjawisk i przedmiotéw w otacza-
jacym $wiecie w aspekcie ich przydatnos$ci do zycia.

Z jednej strony wypowiadanie dzwigckéw mownych (nadaw-
ca), z drugiej ich odbieranie i styszenie musiaty mieé¢ swoje okre-
$lone osrodki nerwowe, te z kolei przyczynity si¢ do wyksztatce-
nia oS$rodkéw ruchowych mowy znajdujacych si¢ w przedniej
i dolnej okolicy czotowej, natomiast osrodek czuciowy mowy zlo-
kalizowat sie w tzw. okolicy stuchowej mozgu.

Znaki pisane i drukowane odbierane sa za pomoca osrodka
ciemieniowego, natomiast ze skomplikowanymi odruchami warun-
kowymi mowy pozostaja w $cistym zwiazku: cata przednia poto-
wa platdw mozgowych, ptat skroniowy i ciemieniowy.

Rozbudowujace si¢ coraz bardziej osrodki mowy zmieniaty
posta¢ méozgowia i kostnajame czaszki. Wynika z tego, iz mowa
zrodzita sie w warunkach spotecznego zycia prehistorycznego czto-
wieka. Pracztowiek wytwarzajacy narzedzia potrzebowat wtasne-
go kodu dodatkowych porozumien. Swiadoma dziatalno$é i roz-
wijajaca sie z nia $cisle mowa doprowadzity cztowieka od prehi-
storycznych, bliskich zwierzecym, form bytowania do dzisiejsze-
go rozwoju cywilizacyjno-kulturowego.

Mimo iz powszechnie sadzi sie, ze jezyk ciata dany jest nam
niejako w sposdb naturalny, tojednakjego wktad w wielkie bogac-

' Wg L. Tkaczyk, Non-Verbal Communication, Wroctaw 1996.
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two psychiki wspotczesnego cztowieka jest imponujacy. Pramowa
skupiata sie bardziej na roli oczu, rak i wyrazie mimicznym, niz na
rozumieniu tego, czym jest mowa w dzisiejszym ujeciu.

Od najdawniejszych czaséw zmiany mimiki twarzy uwazano
za wyraz emocji. Do zmian mimicznych dotaczaja sic zwykle ru-
chy rak, a niekiedy i catego ciata, zwane ruchami pantomimiczny-
mi. Ten specyficzny kodjezykowy na pewnym etapie rozwoju czto-
wieka uzewnetrzniat si¢ w formie obrzedowej lub tanecznej, jed-
nak wyrazatjego uczucia.

W 1844 roku Ch. Bell postawit $miata hipoteze, ze zmiany
mimiczne wywodza si¢ z dziatan praktycznych. Odstanianie i szcze-
rzenie zebOw jest pozostatosdcia z okresu, gdy uzywano ich do gry-
zienia i atakowania wroga.

K. Darwin uwazat, ze kazda funkcja wyrazowa powstata z funk-
¢ji praktycznej, ktéra wyksztatcita si¢ najednej z trzech drog: jako
szczatkowa postaé rzeczywistych ruchéw (np. szczerzenie zebow),
jako autentyczna posta¢ zespotu ruchowego (np. $miech i tkanie)
lub zespdt wspdtruchu wynikajacego z roztadowania napiecia ner-
wowego na drogi motoryczne (np. dygotanie ciata w gniewie).

Z teorii komunikacji niewerbalnej

Na przetomie wiekéw jeste§my Swiadkami olbrzymiej ekspansji
badan socjologicznych i psychologicznych zwiazanych zjezykiem
ciata. Wielu naukowcow zadaje sobie pytanie: czym jest w istocie
komunikacja niewerbalna? Jak funkcjonuje jezyk ciata w powia-
zaniu ze stowem ijak wptywa na nasze zycie codzienne? Czy uczy-
my si¢ jezyka ciata, czy moze jest on instynktowny?

Komunikacja, w sensie przekazu informacji, jest pojeciem
o bardzo szerokim zastosowaniu. Jesli méwimy o ludziach, wéw-
czas kanatem komunikacyjnym moga by¢ stowa (komunikacja
werbalna) lub jezyk symboli, zwany inaczej jezykiem kodu (ko-
munikacja niewerbalna). Komunikacja niewerbalna stuzy zazwy-
czaj do uzupetnienia mowy, do wspomozenia lub wzmocnienia
przekazywanej wiadomosci.



Schytek XX wieku przynidst znaczny postep w dziedzinie ba-
dan nad komunikacja niewerbalna. Przyczynity si¢ do tego m.in.:
rozwdj technik rejestracji magnetofonowej, magnetowidowej, elek-
tromiografia czy tez urzadzenia, ktéorymi mozna doktadnie reje-
strowa¢ ruch kazdej czesci ciata oraz przy wspdtpracy technik kom-
puterowych wykresla¢ ptynno$é tego ruchu.

Prace zapoczatkowane w latach sze$¢dziesiatych przez J. Fa-
sla, A. Mehrabiana, R.L. Birdwhitela i wielu innych utorowaty droge
wspoOtczesnej nauce na temat zachowan pozawerbalnych. Na po-
trzeby dalszych rozwazan porozumiewanie si¢ mozemy zdefinio-
wac jako proces, dzieki ktéremu jednostka przekazuje i otrzymuje
informacje. Informacjami, ktore nalezy przekazaé, sa fakty, mysli
i uczucia. Sposob ich przekazywania to:

- mowa (komunikacja werbalna);

- gesty (komunikacja niewerbalna);

-symbole obrazkowe;

-symbole pisma.

W istocie jezyk jest czym$ wigcej niz srodkiem porozumiewa-
nia sie. Odgrywa on zasadnicza role w porzadkowaniu doswiad-
czen i stabilizowaniu $wiata. Przez odpowiednie postugiwanie si¢
jezykiem cztowiek zapewnia sobie zaspokojenie swoich potrzeb
biologicznych, zwraca na siebie uwage, a takze moze sterowaé za-
chowaniem innych. Jezykjest wigc niezbednym czynnikiem w pro-
cesie opisu i ksztattowania rzeczywistosci.

W jezyku ciata mozemy wyrdzni¢ cztery typy ekspresji nie-
werbalnej:

* Mimike twarzy-wyraz twarzy.

¢ Kinezjetyke - pozycjaciata, postawa, gestyi inne ruchy ciata.

¢ Proksemike - przestrzenna odlegto$¢ miedzy ludzmi, kto-
rzy wchodza ze soba w interakcje.

¢ Parajezyk - m.in. cechy glosu, wysoko$¢ i natgzenie oraz
tempo méwienia, wahania, btedy oraz inne zaktdcenia ptynnosci
mowy.
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Rytuaty przestrzenne

Wspdtczesny menedzer rytuaty przestrzenne powinien po-
strzega¢ jako obszar wyznaczony przez osobe lub grupe osoéb,
w ktéorym zachodza réznego rodzaju dziatania, wypetniajace te
przestrzen. Dla dobrego biznesmena jest to ciagle pole walki na
drodze do zdobycia przewagi i osiagniecia wytyczonego celu.
Zwykle szuka si¢ najszerszego obszaru osiaganego pomiedzy
dwojgiem lub grupa ludzi i probuje sie go zaja¢ dla siebie.
W walce tej wchodzimy ciagle w interakcje ze strefami dystansu
tworzonymi przez poszczegdlnych partneréw gry rynkowej. Na
strefy dystansu maja wptyw m.in. czynniki kulturowe, rodzaj stre-
fy (wiejska, miejska), wychowanie i wiele innych. Posiadtos¢
bedaca wtasnoscia danej osoby lub miejsce, w ktérym ona regu-
larnie przebywa, sianowi prywatne terytorium i kazda osoba be-
dzie starata si¢ go broni¢. Takie rzeczy, jak firma, biuro i dom,
maja $cisle wyznaczone granice, w ktérych mozemy wyrdznié
roznego rodzaju podterytoria, porzadkujace prawo wlasnos$ci do-
mownikéw lub - w wypadku firmy i biura - szefa firmy. Dla-
tego tez przyszli negocjatorzy, petenci czy tez klienci, ktérzy chca
osiagnad jaki§ cel, wchodzac na czyje$ terytorium, musza umie-
jetnie sie po nim poruszaé, a szczegdlnie nie narusza¢ wyznaczo-
nych stref podterytorialnych.

Miejsce przy stole

Przestrzenn narzuca nam okres$lony rodzaj zachowan. Inaczej
rozmawiamy w przytulnym gabinecie, inaczej w duzym pomiesz-
czeniu, ajeszcze inaczej w sali konferencyjnej. To, jakie zajmuje-
my miejsce przy stole, wywiera wptyw na nasza postawe i prze-
bieg rozmowy. Funkcjonuje tutaj kilka sprawdzonych juz zasad.



Rozmowy indywidualne

Wydaje si¢, ze nic prostszego, jak usia$¢ przy biurku lub przy
stole ze swoim interlokutorem i zacza¢ rozmoweg. Czy tak jest na
pewno? Bynajmnie;j.

« Zazwyczaj siadamy na wprost siebie, ,twarza w twarz"
(rys. la). Niewielka odlegto$¢ od siebie sprawia, ze atmosfera roz-
mowy jest cigzka. Krotki dystans krepuje i ogranicza, a przy tym
meczy rozmowcow. Czesto nie wiemy, co mamy zrobi¢ ze swoim
wzrokiem. Dlatego patrzymy w blat stotu lub zajmujemy sie jaki-
mi$ drobiazgami.

+ Jezeli siadamy na wprost siebie po obu stronach duzego
stotu, czyli z dystansem (rys. 1b), to tez nie zajmujemy wygodnej
pozycji. Trzeba patrze¢ rozmowcy w oczy, gdyz inaczej tracimy
z nim kontakt. Ponadto trzeba podnosi¢ nieco gtos, aby by¢ dobrze
styszanym.

* Pozycja bokiem do siebie (rys.1c) jest rowniez niewygod-
na do dtuzszej rozmowy lub chociazby $redniej.

+ Wedtug specjalistéw od zaleznos$ci przestrzennych, najko-
rzystniejsza jest pozycja na skos, czyli przez rég stotu (rys.1d).
Obaj partnerzy znajduja si¢ wtedy na tyle blisko siebie, aby mdc
swobodnie rozmawiaé, a jednocze$nie oddzielajacy ich kawatek
blatu sprawia, ze czuja si¢ neutralni i bezpieczni. Pozycja ta po-
zwala na nieograniczony kontakt wzrokowy, daje mozliwo$¢ po-
stugiwania sigjezykiem ciata, a szczegdlnie gestem. W tej pozycji,
w ktdérej naroznik biurka stanowi czesciowa bariere, nie mozna
wprawdzie uzyskaé stuprocentowej swobody, mozna natomiast
unikna¢ podziatu terytorialnego na powierzchni biurka. Jest to naj-
lepsza pozycja np. podczas negocjacji handlowych, w ktdrej sprze-
dajacy-prezenter moze pokazaé w petni swdj kunszt sprzedawcy.
Dlatego tez przesunigcie krzesta w poczatkowej fazie rozmowy do
rogu stotu moze roztadowacé napigta atmosfere i przyczynic si¢ do
korzystniejszych pertraktacji.
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Rys. 1. Najcze$ciej zajmowane pozycje podczas rozméw indywidualnych: a) twa-
rza w twarz, b) na wprost, ale z dystansem, c¢) bokiem do siebie, d) na skos

Pozycje strategiczne w biurze z grupa osob

Powyzsze uwagi odnosity si¢ na ogét do dwoch lub trzech
0sob. Na co dzien jednak menedzer (negocjator) ma czesto do czy-
nienia z grupa oséb. Te grupe nalezy usadowi¢ przy stole w taki
sposdb, aby mozliwie nie naruszy¢ osobistego terytorium kazdego
z cztonkdéw grupy. W zwiazku z tym do rozméw wykorzystuje sie
trzy rodzaje stotdw:

o Stot kwadratowy (rys. 2a). Taki ksztatt mebla stwarza po-
miedzy osobami stosunki wspotzawodnictwa i walki. Stoly takie sa
najbardziej odpowiednie do formalnych, rzeczowych i konkretnych
rozmow oraz podkres$laja stosunek zwierzchnik - podwtadny.

o Stol prostokatny (rys. 2b). Wydtuzony ksztalt stotu oraz
posadzenie szefa-zwierzchnika na miejscu A moéwia o tym, ze ta
osoba ma najwigkszy wptyw na pozostatych cztonkéw grupy. Przy
pozycji tej przyjmuje si¢, ze za plecami osoby A nie moga znajdo-
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wac si¢ drzwi, gdyz w takiej sytuacji przewage psychiczna mogta-
by osiagnaé osoba B. Przyjmujac jednak, ze A siedzi na pozycji
najwiekszych mozliwosci, trzeba uznaé, ze jego zastepca moze byé
osoba B, a w dalszej kolejnosdci C, D, E itd. Nawet dla postronnego
obserwatora takie usadzenie osdb przy stole na sali obrad pozwala
prawidtowo odczytaé, kto kontroluje negocjacje, kto ma wptyw na
wladze i kogo nalezy wyrdznié juz przy powitaniu.

+ Stot okragly (rys. 2¢). Ten ksztatt mebla biurowego pozwa-
la na to, by grupa oséb siedzaca wokdt niego mogta czué sie swo-
bodnie, a jednoczednie pobudzona do dyskusji - rozmawiata jak
rownorzedni partnerzy. OczywiScie, siadajac przy okragtym stole,
mozna odnalez¢ miejsca i granice oddziatywania osdb siedzacych
naprzeciwko siebie i doszukiwaé sie pozycji wspdtzawodniczaco-
-defensywnych. Najczesciej jednak stotu okragtego uzywa sie do
wytworzenia nieformalnej, relaksowej atmosfery w celu przetama-
nia barier istniejacych wérdd potencjalnych dyskutantéw.
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Rys. 2. Rodzaje stotéw wykorzystywanych do rozméw grupowych: a) stot
kwadratowy, b) stot prostokatny, c) stot okragty
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Reguta Artura

Reguta ta ma zastosowanie do grupy oséb siedzacych przy
okragtym stole. Jezeli systematycznie spotyka si¢ w tym samym
miejscu to samo grono uczestnikdw, zajmuja najczesciej state miej-
sca. Wybor tych miejsc nie jest przypadkowy.

Jezeli kto$ pierwszy raz bierze udzial w posiedzeniu danego
gremium, to wybdr przez niego miejsca (jezeli ma taka mozliwos$¢)
Swiadczy o roli, jaka zamierza lub chociazby pragnie odegraé
w tym spotkaniu.

Sama reguta wywodzi si¢ z celtyckiej legendy o krélu Arturze
i rycerzach okraglego stotu. Chodzi tu zaréwno o ksztatt mebla,
jak i o wyznaczenie miejsc osobom majacym przy nim zasias¢.

St6t okragty ma to do siebie, ze kazdemu z uczestnikow spo-
tkania zapewnia ten sam status. Tak wiec, mimo podlegtosci stuz-
bowej, panuje przynajmniej pozorna rownorzedno$¢ podmiotow.
Przy okragtym stole optycznie nie sa wyodrebnione strony pro-
wadzonych negocjacji, zawieranego kontraktu itp. Panuje zatem
o wiele cieplejsza i bardziej rzeczowa atmosfera posiedzenia.

W przypadku narady stuzbowej zazwyczaj jest tak, ze miejsce
na wprost wejécia na sale, czyli najdalej od drzwi wejsciowych,
zajmuje prowadzacy spotkanie lub osoba znajdujaca si¢ w danej
hierarchii stuzbowej najwyzej (rys. 3). Pojego prawej i lewej rece
znajduja si¢ osoby posiadajace najwieksze kompetencje stuzbowe
lub odgrywajace najwazniejsza role. Blizej przeciwleglej strony
stotu zasiadaja osoby mniej liczace sie¢ w tym towarzystwie. Na-
przeciwko prowadzacego narade lub szefa zajmuja miejsce osoby,
na ktdrych z reguty skupia si¢ krytyka prowadzacego. Na spotka-
nia takie przychodza one petne obaw, z mniejszym lub wigkszym
stresem i chca by¢jak najdalej od swego chlebodawcy. Ten z kolei,
sita rzeczy, na nich najcze$ciej zatrzymuje swéj wzrok i do nich
kieruje swoje stowa. Ponadto, je§li méwi bezposrednio do nich, to
ze wzgledu na najwicksza odlegtos$¢, podnosi gtos. Natomiast do
0s6b siedzacych wjego najblizszym sasiedztwie zwraca sie ciszej,
czesto pottonem i bardziej poufale.
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strefa whadzy

strefa neutralna
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Rys. 3. Zajmowanie miejsc przy okragtym stole wedtug reguty Artura

Regula zegara

Podczas narady, konferencji lub negocjacji podziat miejsc przy

okragtym stole bardzo przypomina tarcze tradycyjnego zegara
(rys. 4).

«adiutant I

Ladiutant 11"

oponent Il oponent [

Rys. 4. Zajmowanie miejsc przy stole wedtug reguty zegara

Miejsce poczatku i konca, czyli godziny ,,12", zajmuje, rzecz
jasna, szef. Pojego prawej i lewej rece, odpowiednio godziny ,,11"
i, l", siedza najblizsi wspdipracownicy, ,adiutanci”, np. ktérys$
z zastepcow, szefprodukeji, asystentka lub rzecznik prasowy, o ile
takijest w firmie. NajczeSciej osoba siedzaca po prawej rece szefa
zajmuje w przedsiebiorstwie pozycje mocniejsza od osoby siedza-
cej pojego lewej rece.

Miejsca odpowiadajace godzinom ,2" i ,10" okupuja prze-
waznie ,czyhacze" - osoby czesto przezywajace wewnetrzny nie-
pokdj lub frustracje. Ambicja popycha ich do przodu, chociazby
do zajecia miejsca ,,adiutantéow". W oczekiwaniu na swoja, szanse
staraja si¢ by¢ zawsze dla szefa mili i dyspozycyjni. Je$li niecier-
pliwo$¢ zbyt mocno daje im znaé o sobie, wowczas szukaja mozli-
wosci gdzie indziej, a gdy takowa dostrzega, bez skruputéw od-
wroca sie¢ od dotychczasowego pryncypata.

Miejsca ,,3" i ,,9" godziny konferencyjnego cyferblatu zaj-
muja, ,wypelniacze". Uwazaja, ze ze wzgledéow formalnych lub
taktycznych powinni by¢ obecni na sali, nie zamierzaja jednak
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wystepowaé z zadnymi postulatami. Ograniczaja sie na ogdl jedy-
nie do zaakcentowania swojej obecnoS$ci poprzez aprobate lub deza-
probate czyjego$ wniosku. Ich zdanie bedzie wspdtbrzmieé z opi-
nig wigkszo$ci. Nic zatem dziwnego, ze czgsto przysypiaja, prze-
gladaja dyskretnie prasg¢, bezwiednie rysuja przerézne bohomazy
lub btadza myslami zupeinie w innych sferach niz temat posiedze-
nia. Trzeba przyznaé, ze miejsca te sa do tego celu najodpowied-
niejsze i najbezpieczniejsze. Osoby te maja dogodne pole obser-
wacji, natomiast same nie sa zbyt widoczne. Szefmusiatby sie lek-
ko wychyli¢, zebyje mie¢ w polu widzenia.

Miejsca odpowiadajace godzinom ,8" i 4" zajmuja ,,indy--
widuali$ci”. Nie sa oni powiazani zadnymi nieformalnymi ukta-
dami z pozostatymiuczestnikami posiedzenia. Majawtasne pogla-
dy na temat omawianych spraw. Opieraja sie w znacznym stopniu
na krytyce dotychczasowych koncepcji funkcjonujacych w firmie.
Brakuje im jednak odwagi, aby zainicjowaé otwarta konfrontacje
z szefem lub jego najblizszym otoczeniem. Kiedy zostana do tego
sprowokowani lub o to zapytani, wowczas mniej lub bardziej otwar-
cie wyraza to, co ich nurtuje. Najczedciej ich ulubiong broniajest
kuluarowa krytyka status quo przedsigbiorstwa.

Miejsca na dolnym biegunie, tam gdzie sa godziny ,,6", ,,5
i 7", zajmuje ,opozycja” (wzgledem szefa). Najsilniejsza pozy-
cje z tej trojki ma osoba siedzaca na miejscu bedacym odpowiedni-
kiem godziny ,,6", a nastepnie osoba zajmujaca miejsce z jej pra-
wej strony. W praktyce gros polemiki rozgrywa si¢ migdzy tréjka-
tem gérnym a dolnym. Ostrze krytyki jest najczesciej skierowane
wtasnie do ,,opozycji". Sato miejsca najbardziej niewygodne i stre-
sogenne.

Przedstawiony tutaj schemat ma charakter modelowy. Rzad-
ko sie bowiem zdarza, aby w spotkaniu uczestniczyto akurat 12
0s0b, i to przy stole okragtym. Ma to jednak praktyczne odniesie-
nie. Podczas kazdego spotkania mozna wyodrebni¢ bowiem strefe
wladzy, strefe opozycji oraz strefe lub strefy neutralne. Nie ma na
to wptywu ani liczba podmiotéw, ani ksztatt mebla, przy ktérym
spotkanie si¢ odbywa.

"
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ANTROPOLOGIA PRZESTRZENI

Strefy ochronne

Kazdy cztowiek wyznacza sobie wtasna strefe ochronna. Sa
to niewidzialne granice, ktorych przekroczenie odczuwa jako na-
ruszenie swojego prawa do osobnosci czy intymnosci.

Amerykanski antropolog przestrzeni, Eduard Hall, wyrdznia
cztery kategorie dystansu miedzy uczestnikami spotkania:

Strefa intymna — majaca zasieg do 45 cm. Granice t¢ w sposdb
naturalny wyznacza dotyk, ciepto lub zapach ciata miedzy poszcze-
gblnymi osobami.

Strefa osobista - majaca zasieg do 120 cm. Jest to strefa przyjaz-
ni i poufatych rozméw. Granice te wyczuwaja bez trudu nasze oczy
i uszy. Gtos waha si¢ tu miedzy péttonem a tonem. Jesli nie mamy
ochoty na czyj$ zbyt poufaty ton lub niewygodny dla nas temat, wow-
czas wystarczy nieco sie odsunaé, a skutek bedzie natychmiastowy.

Strefa oficjalna - majaca zasieg do 360 cm. NajczeSciej wy-
stepuje ona podczas narad, odpraw stuzbowych, posiedzen w mniej-
szym gronie itp.

Strefa publiczna - powyzej 360 cm. Charakteryzuje ja poro-
zumiewanie sie tylko wjedna strone. Duza odlegto$¢ miedzy prze-
mawiajacym a reszta uczestnikdw spotkania zniecheca do dialogu.
Sytuacja taka wystgpuje m.in. w duzej sali konferencyjnej, w sali
wyktadowej itp.

Wyczucie wlasciwego dystansu ma istotne znaczenie, zwtasz-
cza w czasie rozmoéw prowadzonych na stojaco, np. podczas ofi-
cjalnych rautéw, koktajli, w kuluarach obrad itp. Jesli za bardzo
zblizymy si¢ do swojego rozmoéwcy, a on sobie tego akurat nie
zyczy, wowczas w jego zachowanie wkrada si¢ irytacja. W takim
przypadku interlokutor albo odsuwa sie, albo dazy dojak najszyb-
szego zakonczenia rozmowy. Zupetnie inne wrazenie odnosi si¢
wowczas, kiedy osoba skracajaca dystansjest dla nas bardzo atrak-
cyjna, np. ze wzgledu na swoje walory zewngtrzne, zajmowana
pozycje, potencjalne dla nas korzysci lub wigzi uczuciowe.
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Zachowywanie przez jedna ze stron dialogu wiekszego niz nor-
malnie dystansu sprawia wrazenie, ze nie jest ona zainteresowana ta
rozmowa albo odnosi sie do danej osoby lub sprawy z rezerwa.

Z powyzszych rozwazan wynika, ze jesli nie jesteSmy pewni,
wjakiej odlegtosci stanaé wzgledem drugiej osoby, lepiej nie wkra-
czaé wjej obszar intymny.

Biurko to nie tylko mebel

Biurko w pracy narzuca pewien sposéb zachowania; wytwa-
rzawzgledem drugiej osoby, najczesciej petenta, mimowolna sztyw-
nos$¢ i formalizm, w przeciwienstwie do rozmowy prowadzonej przy
matym, okragtym stoliku. Osoba siedzaca za biurkiem od poczat-
ku ma psychiczna przewage nad swoim interlokutorem. Yatwiej
jestjej przez to nadawaé ton rozmowie lub mieé inicjatywe.

Podczas rozmowy po obu stronach biurka jednym ze statych
elementdw jest kontakt wzrokowy. Jezeli ktdras ze stron pragnie
zakonczy¢é rozmowe, wowczas przestaje podtrzymywaé kontakt
wzrokowy i dialog traci wowczas na ptynnosci.

Biurko odgrywa nie mniejsza role w pracy zespotowej. Jezeli
w pomieszczeniu pracuje kilka oséb, to wazne sa odlegtosci mig-
dzy ich stanowiskami pracy. Zazwyczaj potrzeba minimum 2 me-
trow odlegtodci, abyjeden pracownik moégt swobodnie funkcjono-
waé w obecnos$ci drugiego. Praktyka dowodzi, ze dopiero dystans
minimum 3 metréw miedzy stanowiskami pozwala na efektywna
prace. Panuje wtedy odpowiednia swoboda i nie wyczuwa sie zo-
bowiazania do podtrzymywania konwersacji.

Stolik swoistym polem gry

Wtej grze uczestniczymy powszechnie, chociaz najcze$ciej nie-
Swiadomie. Siadaja naprzeciwko siebie dwie osoby i mimo woli za-
czynajawytyczaé na blacie stotu swoje terytorium. Wjaki sposéb to
si¢ odbywa? Po prostu - wszystkimi mozliwymi przedmiotami znaj-
dujacymi sie akurat na stole. NajczeSciej na pierwszy ogien idzie

20

popielniczka, ktdra jeden z uczestnikow przesuwa odruchowo na
Srodek lubjeszcze troche dalej. Punktem granicznym moze by¢ pacz-
ka papieroséw lub zapalniczka. W przypadku oséb niepalacych $wiet-
nym rekwizytem jest dtugopis, butelka z napojem, cukiernica lub
spodeczek na saszetke z herbata. Pomystowo$¢ ludzka w tym przy-
padku nie zna granic. Czesto np. bywa tak, ze jeden z rozméwcow
strzasa popidt z papierosa, a nastepnie popielniczke odruchowo prze-
suwa w strong partnera. Tamten dostrzega to i w glebi duszy mysli
o swoistym odwecie. Moze np. nala¢ do szklanki napoju, a butelki
nie postawi juz na dawnym miejscu, lecz przesunie do przodu.

Aby si¢ o tym przekonaé, najlepiej jest przeprowadzi¢ naste-
pujacy test. Podczas najblizszej rozmowy prosze, niby od niechce-
nia, dyskretnie przesuna¢ w kierunku partnera jeden lub wigcej
przedmiotéw znajdujacych sie na stoliku. Teraz nalezy pod byle
pretekstem wyj$¢ na chwile z pokoju. Po powrocie z pewnoScia
zauwazycie, ze przynajmniej cze$¢ tych przedmiotdw zostata prze-
sunieta ku Srodkowi stotu lub nawet w wasza strone.

Powyzsze sytuacje maja miejsce przede wszystkim podczas
rozmow o wiekszym cigzarze gatunkowym, w cigzkiej atmosferze
spotkania lub w czasie rozméw, przynajmniej dlajednej ze stron,
niewygodnych. W mniejszym stopniu da to si¢ zauwazy¢ w czasie
spotkania towarzyskiego.

Zasada Kordy

Zdaniem niemieckiego specjalisty od jezyka ciata, Eduarda
Thiela, pomieszczenie stuzbowe osoby petniacej w przedsigbior-
stwie funkcje kierownicza powinno by¢ odpowiednio usytuowane
wzgledem pozostatych pomieszczen biurowych firmy. Jezeli ma-
cie mozliwosci wyboru - zajmijcie pokdj narozny, w katach bo-
wiem tradycyjnie juz kryje si¢ wtadza. W przeciwnym razie préba
petnienia funkcji szefa w §rodkowym pokoju musi zawie$é, a przy-
najmniej autorytet przetozonego zostanie pomniejszony.

Zasadg t¢ sprecyzowat amerykanski naukowiec, Michael Kor-
da. Na podstawie licznych obserwacji stwierdzit, ze wptywy w biu-
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rze maleja wraz z rosnacym oddaleniem od naroznego pokoju. Gdy
natomiast kto$ zajmuje pokdj bezposrednio obok szefa, zyska moz-
liwo$¢ szybszego zrobienia kariery (wigcej kontaktdw, rozmoéw -
czesto poufnych, wiecej polecen przetozonego, a co za tym idzie,
wigksza znajomos¢ spraw przedsiebiorstwa).

Taktyka rewolwerowca

Taktyka ta dotyczy usytuowania stanowisk pracy w pomiesz-
czeniu stuzbowym i brzmi nastepujaco: duzo widzie¢ i mieé za-
bezpieczone tyty.

Jest to nader proste w niewielkim pokoju, w ktérym swoje
stanowiska pracy maja tylko sami podwtadni. O wiele bardziej
skomplikowana jest sytuacja w przypadku wielkich powierzch-
ni biurowych, tzw. hal, jakie czesto spotyka si¢ na Zachodzie.
Takie przeszklone monstrum nie jest korzystne ani dla bezpo-
Sredniej wtadzy, ktora przebywa razem z pracownikami, ani dla
personelu. Kierownicy dziatdw zmuszeni sa zrezygnowaé wow-
czas z wielu tradycyjnych przywilejow, takich jak zacisze gabi-
netu, pewna sfera intymnos$ci, wtasna sekretarka itd. Z kolei
pracownicy znajduja si¢ pod stata obserwacja przetozonego,
przynajmniej maja tego Swiadomos¢, a takze sami obserwuja
zachowanie zwierzchnika. Sytuacja, w ktérej pracownik czuje
si¢ ustawicznie obserwowany i sam stara si¢ stale obserwowac,
prowadzi do stresu.

Czy mozna temu zaradzi¢? W ograniczonym zakresie, ale
mozna. Przede wszystkim trzeba stara¢ si¢ zaja¢ miejsce w rogu
sali, tytem do $ciany. Osoba, ktéra wybiera miejsce twarza do
$ciany,jest na ogdt nieSmiata z natury i nie dazy do awansu. Jeze-
li nie ma mozliwo$ci zajecia miejsca naroznego, wowczas trzeba
przystosowaé do swoich potrzeb miejsce srodkowe. W tym celu
wskazane jest zbudowanie barier oddzielajacych te enklawe od
reszty biura. Do tego celu stuza m.in. szafy i szafki, wieszak, duze
ro$liny pokojowe, w tym takze pnace. W ten sposdb na Srodku
sali mozna dla kilku oséb utworzy¢ mniej stresogenna, strefe.
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Gdzie ustawié biurko szefa?

Zajmujac si¢ komunikacja niewerbalna i zagospodarowaniem
przestrzeni w biurze, w grze o wltadze mozna wykorzystaé¢ szereg
elementdw znajdujacych si¢ w wyzej wymienionych pomieszcze-
niach dla podniesienia statusu spotecznego pracujacych w nich osdb.
Gra o wtadze moze toczy¢ si¢ za pomoca umiejetnie i sprytnie
umeblowanego gabinetu (odpowiednia liczba stotéw kwadrato-
wych, prostokatnych, okragtych), strategii ustawienia krzeset, wiel-
koSci tych krzeset w stosunku do drugiej osoby itd.

Jezeli petnisz kierownicza funkcje w przedsiebiorstwie, waz-
ne jest, po kim dziedziczysz stuzbowy pokdj lub swoéj kacik. O ile
nie wprowadzisz widocznych zmian w ustawieniu biurka czy wy-
stroju wnetrza, wéwczas jednoznacznie bedziesz kojarzony z po-
przednikiem. Przejmiesz jego image i trudno ci bedzie utrwalié
w swiadomos$ci podwladnych wtasna osobowos¢.

Jezeli w swoim pokoju czesto petnisz réwniez funkcje repre-
zentacyjne w stosunku do oséb z zewnatrz, to biurko najkorzyst-
niej jest ustawi¢ w Srodkowej czesci pomieszczenia - w miare
mozliwoS$ci tytem do okna; mato te zalete, zejako gospodarz twarz
masz w cieniu, a go$¢ wystepuje w Swietle wpadajacym przez okno.

Jedli zamierzasz duzo pracowac¢ we wtasnym pokoju, korzyst-
niej jest ustawié biurko tak, aby Swiatto padato na blat z boku.

Wnetrze pokoju stuzbowego wiele méwi o osobowosSci go-
spodarza. Przy wyposazaniu gabinetu pamie¢tacé nalezy, ze najwaz-
niejszajest §ciana znajdujaca si¢ za twoimi plecami, gdyz na niej
spoczywa wzrok interesantéw. Mozesz wigc w tym miejscu zawie-
si¢ swoje dyplomy, trofea lub co$ oryginalnego, co dobrze §wiad-
czy o guscie gospodarza. Na innych $cianach porozmieszczaj to,
co wzbogaca twoje zycie wewnetrzne, to, co lubisz. Moga to by¢
fotografie cztonkdw rodziny, pejzaze, makrama itp. Niewolnojed-
nak przesadza¢ z liczba rekwizytéw.

Odpowiedni wystrdj gabinetu mozna nazwaé strategicznym
w osiaganiu celu. Przyktad nowoczesnego urzadzenia gabinetu
przedstawiamy na rysunku 5a, a ponizej pierwotny stan umeblo-
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wania (rys. 5b). Nalezy tak ustawi¢ meble w gabinecie, aby za-
pewnié¢ sobie status wtadzy nad swoimi pracownikami, a jedno-
czesnie stworzy¢ takie warunki, by podwtadni, wtedy kiedy chce-
my, czuli si¢ u nas swobodnie i byli chetni do wspdtpracy.

D

i Bibillataszka Jl
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[:l BILKD Kresin za szkia

Rys. 5. Przyktad nowoczesnego zagospodarowania gabinetu szefa: a) stan po
modernizacji, b) stan pierwotny

Zmiany dokonane w gabinecie spowodowaty, iz biurko umiesz-
czone przed przeszklona $ciana dziatowa bardziej uwidocznito szefa
dla oséb wchodzacych do gabinetu, a sam gabinet stat si¢ zdecydo-
wanie wiekszy. Krzesto postawione przy biurku w pozycji naroz-
nej uczynito komunikacje¢ bardziej otwarta, natomiast umieszczo-
ny w drugim koncu gabinetu okragty stolik z trzema identycznymi
krzestami pozwolit na odbywanie nieformalnych spotkan na zasa-
dzie rdwnorzednosci. Wynikiem tych zmian byta poprawa stosun-
ku szef-podwtadny, szefa zaczeto postrzegaé jako cztowieka spo-
kojnego i zrownowazonego emocjonalnie.

Istnieje tez mozliwo$¢, aby za pomoca niektorych przedmio-
tow utozonych strategicznie i uzytych jako niewerbalnych sposo-
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béw komunikacji - zwigkszy¢ status i wiadze szefa firmy. Zaliczy¢
do nich mozna m.in. niskie kanapy dla gosci, aparaty telefoniczne,
popielniczki i inne rekwizyty o znacznej wartosci, §ciany wyklejo-
ne dyplomami i nagrodami, sejfitp. Wszystkie te elementy pod-
kre$laja status tego, kto zajmuje powyzsze pomieszczenie, czyniac
go niedostepnym dla przecietnego petenta.

Biurko szefa a jego osobowos$¢

Amerykanski magazyn , The Independent” podaje, ze biur-
ko szefa zdradza jego osobowo$¢. Na podstawie wieloletnich ob-
serwacji psychologom udato si¢ wyrdznié szereg prawidtowosci.
Tego typu analizy psychologiczne sa rowniez zaliczane do szero-
ko pojetego jezyka ciata w biznesie, a przynajmniej znakomicie
go wzbogacaja i uzupetniaja. Oto wybrane spostrzezenia doty-
czace szefa:

e Szef superzorganizowany. Na jego biurku panuje wzoro-
wy porzadek, bo znajduja sie tylko przedmioty niezbedne. Zwraca
na to uwage rowniez w sekretariacie. Mozesz $§miato zwracaé sie¢
do niego w réznych sprawach, nawet osobistych, gdyz lubi czué
sie potrzebny. Przywiazuje wage do pozoréw, dlatego stara si¢ by¢
mity i uczynny, alejes$li odczuje brak uznania ze strony otoczenia,
woéwczas moze zaskoczy¢ cie wybuchem ztosci.

o Szef efektowny. Lubi duze biurko, a na nim duzo wolnego
miejsca. Ceni wszelkie atrybuty swojej wiadzy, a wigc tytutowa-
nie, unizono$¢ podwtadnych, komplementy itp. Cechuje go duzy
spryt zyciowy i przebiegto$¢ w negocjacjach. Tak umiejetnie ope-
ruje swoimi zaletami i wadami, ze trudnojest go czyms zaskoczy¢.

e Szef fowca sukceséw. Gromadzi w szufladach biurka lub
wokot siebie wszystkie mozliwe trofea, a wiec: odznaczenia, dy-
plomy, publikacje, otrzymane figurki itp. Jest zawsze zadny osiag-
ni¢¢ i tfa, na ktéorym mogtby btyszczeé. Czesto lubi przechwalaé
sie przed swoja sekretarka. Odznacza si¢ cechami przywddczymi
i organizatorskimi. Jestotwarty nanoweinicjatywy. Wrazie niepo-
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wodzenia lub braku uznania staje si¢ malkontentem, a niekiedy
nawet osoba trudna do zniesienia.

e Szefkolekcjoner. Lubi na swoim biurku ustawia¢ réznego
rodzaju maskotki i inne drobiazgi. W pracy jest aktywny. W sto-
sunku do najblizszego otoczenia, azwlaszcza swojej sekretarki stara
sie by¢ przyjazny i rozmowny. Lubi wypytywaé o zycie osobiste,
podwtadnych traktuje po ojcowsku. Wada jego jest jednak brak
dyskrecji.

o Szef chaotyczny. Nie przeszkadza mu batagan najego biur-
ku. Jak na straganie mieszaja si¢ tam rézne dokumenty i przybory
biurowe, przedmioty osobiste, a na wszystkim poprzyczepianych
jest mnostwo karteczek z najrézniejszymi informacjami. Nigdy nie
wie, gdzie co lezy. Jego sekretarka musi posiada¢ zdolnosci detek-
tywistyczne, aby na zawotanie odnalez¢ odpowiedni dokument. Szef
chaotyczny czesto zachowuje si¢ histerycznie, ale mimo tojest lu-
biany, kontaktowy i potrafi tworczo mysle¢.

Przyjazne pokoje biurowe

Pomieszczenie do pracy powinno by¢ tak urzadzone, by sprzy-
jato dobremu samopoczuciu, od tego bowiem zaleZgq sukcesy za-
wodowe i nastawienie psychiczne pracownikéw, zjakim codzien-
nie przychodza do firmy. Mozesz popisa¢ sie¢ wlasna inwencja
w urzadzeniu swojego stanowiska pracy i wystroju wnetrza. Poda-
jemy kilka rad w tym wzgledzie, wywodzacych si¢ z modnej ostat-
nio chinskiej sztuki feng-shui. Skorzystaj z nich i wprowadz do
swojego najblizszego otoczenia wiecej harmonii, a zyska na tym
cata instytucja.

o Ksztalt pomieszczenia. Powinien to by¢ pokéj kwadrato-
wy lub prostokatny, sprzyjajacy uzyskiwaniu dobrych efektéw
w pracy. Wszelkie inne ksztatty pomieszczen poteguja nieporozu-
mienia, konflikty i nerwowa atmosfere.

o Oswietlenie. Bardzo wazny element wyposazenia pomiesz-
czenia. Powinno by¢ harmonijne i rownomierne. Zbyt jaskrawe
zarowki mecza wzrok, ostabiaja koncentracje i wywotuja niepo-
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kéj, podobnie jak $wietliki, pod ktérymi bezposrednio nie nalezy
pracowad. Niewskazanejest tezzawieszanie tuz nad biurkiem lamp
ani innych przedmiotéw, gdyz dodatkowo oddziatuja na nas swoja
energia. Wystarczy lampka z boku biurka, wtaczana wtedy, gdy
niedostatecznejestoswietlenienaturalne.

¢ Biurko. Podstawowe miejsce pracy powinno by¢ usytuowa-
ne tak, aby pracownik widziat cate pomieszczenie, bo wdwczas
jest najbardziej tworczy i czuje si¢ bezpiecznie. Dla biurka odpo-
wiednim miejscem jest ustawienie go nie na wprost drzwi, lecz
przyjednej z sasiadujacych z nimi $cian.

e Meble biurowe. Zaréwno w gabinecie szefa, jak i w po-
mieszczeniach pracownikow meble powinny mieé zaokraglone lub
owalne ksztatty. Wzmacniaja wtedy inwencje twdrcza, mys$lenie
koncepcyjne i kreatywno$¢. Natomiast meble o ksztattach prosto-
katnych, kwadratowych i o ostrych kantach wskazane sa do firm
lub dziatéw handlowych, gdzie tzw. tnaca energia pobudza do szyb-
kich dziatan, ale jednoczes$nie zwicksza nerwowo$¢ pracownikow.
Warto pamiegtaé o ogdlnej zasadzie, ze przedmioty okragle emituja
dobra energie, a kanciaste negatywna. Przy naroznikach mebli znaj-
duja sie najwicksze skupiska niepozadanej energii tnacej chi. Po-
woduje to u znajdujacej si¢ w takim miejscu osoby zte samopoczu-
cie, aupozostatych oséb, siedzacych przy stole, negatywne nasta-
wienie do niej. Ma to znaczenie podczas narad czy rozméw gabi-
netowych.

Najbardziej odpowiednie sa meble drewniane w naturalnych
kolorach. Specjalisci odfeng-shui radza unika¢ bieli, czerni i po-
wierzchni z wysokim potyskiem, bo przyczyniaja si¢ do zmeczenia
oczu, ostabienia ostro$ci widzeniaiuczucia ogélnego znuzenia.

¢ Drobne przedmioty. Z pomieszczenia nalezy systematycz-
nie usuwac rzeczy niepotrzebne, popgkane lub uszkodzone, bo za-
ktdcaja tylko przeptyw dobrej energii. Urzadzenia i uzywane na
co dzien drobne przedmioty powinny znajdowac si¢ w zasiggu reki.
Dokumenty zaleca si¢ uktada¢ poziomo i niewysoko, gdyz spig-
trzone sprawiaja wrazenie nadmiaru obowiazkdw i wptywaja de-
prymujaco na osobowos$¢ pracujacych tam oséb.
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¢ Remedia. Sato przedmioty, ktére umieszczone w odpowied-
nich miejscach, poprzez swoj ksztatt, kolor i materiat, z ktérego zo-
staty wykonane, wptywaja na site i kierunek energii krazacej w po-
mieszczeniach. W sekretariacie dobrze jest zawiesi¢ dzwonki lub
kule, a na stoliku zapali¢ $wieceg, kadzidetko czy modny ostatnio
kominek aromatyczny. W ten sposdb przegrodzone zostana poszcze-
gblne rodzaje energii. Mite wrazenie sprawiaja tez osobiste drobia-
zgi. Moze to by¢ zdjecie kogos bliskiego lub maskotka. Nalezy tylko
przestrzegaé, aby drobnych przedmiotéw nie byto zbyt duzo.

Triki biurowe

Je$li chcesz wywrzeé wigksze wrazenie na swoich rozmow-
cach, przesun swoje biurko mozliwie najblizej drzwi. Chodzi o to,
zeby dla interesantow zostato niewiele miejsca. To ograniczenie
przestrzeni bedzie sugerowaé petentowi, ze jest kim§ mniej waz-
nym, niz sam o sobie sadzi. Dodatkowe wrazenie wywrze tez duza
przestrzen, jaka bedzie widziat za toba.

W wielu gabinetach szefow mozna zauwazy¢, ze dla petentow
ustawione sa doé¢ niskie fotele lub sofy. Kto zajmie takie miejsce,
znajdzie si¢ dosy¢ nisko w poréwnaniu z gospodarzem, ktory i tak ma
nad nim przewage psychiczna. Nic zatem dziwnego, Ze jeszcze bar-
dziej pozwala traktowaé si¢ z gory. Zdaniem psychologéw blisko$é
podtogi ostabia pewnos$¢ siebie. Jezelijeszcze do tego filizanke z kawa,
lub popielniczke umiesci sig poza zasiggiem reki, coraz bardziej uzmy-
stawia si¢ petentowi progjego niemoznosci lub niekompetenciji.

Czesto miejsce, ktére proponuje szefw swoim gabinecie, zdra-
dza po czeSci wstepne zamiary gospodarza. Jezeli jest to miejsce na
sofie i przy stoliku, koto ktérego siedzi tez gospodarz, mozna z du-
zym prawdopodobienstwem wnioskowaé, ze rozmowa ta zakonczy
si¢ niczym, przynajmniej niczym konkretnym. Szefnie bedzie chciat,
z roznych wzgleddw, jednoznacznie odmowié prosbie lub odrzucié
propozycje, ale tez na nia nie ma zamiaru przystac. Jest to typowy
przyktad tzw. gry w trzecia strong. Jesli natomiast od razu zapropo-
nuje miejsce przy biurku, to sygnat, ze sprawe traktuje serio.
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GESTY I ZACHOWANIA

Ekspresja ciata jest najwazniejsza czes$cia komunikacji nie-
werbalnej. Przejawia si¢ ona w postaci pojedynczych lub zespo-
Yowych ruchéw i gestow. U ludzi mozna wyréznié trzy rodzaje
gestow: wrodzone, nabyte i dziedziczne. Oto prosty przyktad -
prosze zatozy¢ dton na dton. Pozornie nie ma znaczenia, ktéra
dton znajdzie si¢ na wierzchu, ale sprébujmyje zmienié, a odczu-
jemy wrazenie niezgodno$ci z przyzwyczajeniem. Jest to przy-
ktad gestu wrodzonego.

Pod wptywem wychowania przejmujemy tzw. podstawy klu-
czowe: u$miech oznaczajacy zadowolenie, zmarszczenie brwi -
zmartwienie lub ktopotliwa sytuacje. Skinigcie gtowa prawie za-
wsze i wszedzie wyraza potwierdzenie (nawet niewidomi od uro-
dzenia przytakuja ruchem gtowy). Przeczace krgcenie gltowa wy-
niedlidmy z dziecinstwa, gdy nie chcac je$¢, odwracaliSmy glowe
od tyzeczki z jedzeniem. Uniwersalnym gestem jest tez wzrusze-
nie ramion, wyrazajace brak zrozumienia.

Naukowcy twierdza, ze im wyzej w hierarchii spotecznej stoi
dana osoba, tym jej stownictwo jest bogatsze, a gestykulacja ha-
mowana. Natomiast u oséb z nizin spotecznych gesty przewazaja
nad stowami.

Czy mozna kogo$ $wiadomie wprowadzi¢ w btad? Niekiedy
tak, gdyz ktamstwa aktoréw, adwokatéw, spikeréw lub niektorych
handlowcéw, negocjatoréw czy biznesmenow sa trudniejsze do
wychwycenia niz innych oséb. Nauczyli si¢ oni panowa¢ nad re-
akcjami ciata. Kazdy ruch jest wypracowany po to, aby podkreslié
wage wypowiedzi. To zawodowcy.

Kazdy cztowiek moze doskonali¢ znajomos$¢ jezyka ciata, ge-
stow i zachowan poprzez obserwacje osob ze swojego otoczenia.
Nauke nalezy rozpoczaé od wtasnej osoby, zwracajac uwage nato,
jak reaguje si¢ w okreslonych sytuacjach.
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Jezyk dtoni i rak

Nasze rece sa niezwykle gadatliwe. Z pozornie niewaznej, ner-
wowej gry palcow, mozna odczyta¢ mysli. Rece nic nie chca prze-
milczed i zatai¢ zadnej informacji. Najcze$ciej spotykane przykta-
dy wymowy rak:

Rece catkiem przekrecone (rys. 6) - taki uktad rak wskazuje

na zagmatwane zycie uczuciowe. Wnetrza dtoni sg zakryte, co moze
Swiadczy¢, ze osoba ta prébuje cos zataié.

rys. 6

Szukanie oparcia (rys. 7) - palec znajduje si¢ w zacis$nigtej
dtoni drugiej reki, co sygnalizuje, ze nasz rozmowca nie bardzo
wie, co ma dalej mowic.

Pocierajace sie fagodnie opuszki palcow, uktad dtoni dowol-
ny, (rys.8) - ruchy takie wskazuja, iz dana osoba znajduje si¢
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w ktopotliwej sytuacji, nie chce angazowaé sic w jaka$ sprawe,
ktora nie jest pojej mysli.

Rece tkwia gleboko w kieszeniach spodni (rys. 9) - to posta-
wa nieprzenikniona. Cztowiek ten nie chce zdradzi¢ swojej reak-

cji. Cechuje go hermetyczno$¢ oraz skrywanie wiasnych odczué
i zamierzen.

Zacisnieta pie$¢, schowana za plecami i podtrzymywana
w nadgarstku druga dtonia (rys. 10) - oznacza, Ze rozmowa moze
mie¢ ostry Iub nieprzyjemny przebieg i stanowi odniesienie do
ukrytej broni, gotowej uderzy¢ znienacka.
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Rece splecione na piersi (rys. 11)- sugeruja frustracje i nega-
tywne nastawienie psychiczne. Im wyzej sa trzymane, tym gorszy
jest humor ich wtasciciela, podobnie jak stosunek do tego, co sty-
szy. W takim przypadku najlepiej jest da¢ mu mozliwo$¢ wypo-
wiedzenia si¢, pomdc sformutowac jakas mysl, a na pewno nie prze-
rywaé, gdyz to tylko pogtebiatoby jego frustracje.

Podpieranie glowy (rys. 12) - gest ten najcze¢sciej wskazuje
na zmeczenie, ktopotliwa sytuacje, wjakiej ta osoba si¢ znajduje,
lub znuzenie czyjas dtugotrwata przemowa.

Pocieranie lub dotykanie koniuszka nosa (rys. 13) - ozna-
cza stan zamyslenia lub prébe szukania wyjscia z trudnej sytuacji.

Rece w kieszeniach, a kciuki na zewnatrz (rys. 14) - sa wy-
razem sity psychicznej i duzej pewnosci siebie. Osoba tak trzyma-
jaca rece jest gotowa przyja¢ wyzwanie i zbytnio nie obawia si¢
niemitych dla niej niespodzianek.

Dlonie wsuniete do tylnych kieszeni (rys. 15) - taka postawa
ujawnia, ze osoba ta posiada duze ambicje zawodowe lub dotycza-
ce danej sprawy, ukrywa to jednak ze wzgledu na wrodzona nie-
Smiato$¢ lub brak sity przebicia.

Trzymanie rak w kieszeniach z przodu (rys. 16) - stanowi
prébe podkreslenia swojej doniostej roli wjakiej$ sprawie. W roz-
mowie z ta osoba nalezy pamigta¢ o takcie i dyplomacji, gdyz ta-
two ja urazic.

=_
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Gesty wokot twarzy

Duza ilo$¢ i réznorodnos¢ gestéw wokot twarzy czesto ucho-
dzi naszej uwagi. Warto jednak zrozumie¢ ich wymowe. Poza tym
jest to bardzo wdzieczne pole obserwacji. Oto wybrane przyktady:

Zakrywanie ust palcami lub dtonia - jesli to ty moéwisz,
a stuchajaca cie osoba zakrywa usta, oznacza, ze uwaza ona, iz
mowisz nieprawde.

Machinalne pocieranie nosa - jest stabsza forma zakrywa-
nia ust. Osoba ta sadzi, ze zakrywanie ust bytoby nie na miejscu,
wiec pociera nos. Powodem moze by¢ tez swedzenie skrzydetek
nosa przy probie ktamstwa ze strony tej osoby. Wywotane to jest
podraznieniem zakonczen nerwowych stymulowanych przez
mozg.

Bariera z dtoni (rys. 17) - chroni przed ryzykiem wypowie-
dzenia zbyt zobowiazujacych stéw.
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Splecione rece, sylwetka wyprostowana (rys. 18) - jest to
tzw. postawa-zderzak. Dana osoba czuje sic wystawiona na ataki,
jest wrazliwa, przygotowana na agresje.

Kotko z palca wskazujacego i kciuka (rys. 19) - wzmocnie-
nie stéw, jednoczes$nie pytanie do siebie: ,,czy wyrazam si¢jasno?"
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Rozczapierzone palce, lekko zgiete (rys. 20) - che¢ domino-
wania nad innymi.

Gesty-bariery (rys. 21). Wszystkie gesty poprawiania krawa-
ta, spodni, marynarki lub strzepywanie niewidocznego pytku - to
gesty-bariery. Wyrazaja one obawe przed niechgtnym przyjeciem
lub agresja.

Zacis$nieta pie$é (rys. 22) - moze towarzyszy¢ tylko niekto-
rym stowom, moze wali¢ w stot lub ,,boksowaé powietrze", w kaz-
dym wypadku wyraza site i przekonanie o sukcesie.

Pocieranie podbrédka (rys. 23) - spontaniczny gest kontaktu
ze soba, majacy dodaé¢ pewnosci siebie.

Bawienie si¢ okularami (rys. 24) - przecina kontakt z roz-
moéwca, by na nowo skoncentrowaé si¢ na innym temacie; gest blo-
kujacy porozumienie.

Stany emocjonalne a gesty

Na podstawie zachowania osoby, z ktéra prowadzimy rozmo-
we, mozemy zorientowacé si¢, jakie jest jej nastawienie do nas,
a takze przewidzie¢ niektére reakcje:

Niezdecydowanie - wyraza si¢ w obgryzaniu otéwka, paznok-
ci, czyszczeniu okularéw, wierceniu si¢, zaktadaniu nogi na noge,
Patrzeniu raz w jedna, raz w drugg strong, braniu jakiego$ drobne-
go Przedmiotu do reki i odktadaniu go.
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Che¢ dalszego stuchania - wyraza pocieranie dtoni o dton, po-
chylenie do przodu gtowy lub catego ciata, patrzenie na rozmoéwce.

Glebokie zamySlenie - to $ciskanie palcami skrzydetek nosa,
patrzenie w pustke, gtebokie oddechy.

Cheé przerwania moéwiacemu - oznacza palec wskazujacy
podniesiony do ust, wdychanie powietrza, podniesiona lekko reka,
wzrok uciekajacy w bok, ktadzenie dtoni na ramieniu rozméwcy
lub bawienie sie jakim$ przedmiotom.

Zdenerwowanie - ujawnia si¢ w uderzaniu reki o reke, prze-
stepowaniu z nogi na nogg, wierceniu sie i szybkim oddychaniu.

Niecheé, dezaprobata - sugeruja to zacisnigte usta, pociera-
nie nosa, spogladanie w bok, stawanie bokiem do rozmdwcy.

Cheé wycofania sie z rozmowy - wskazuje na to obejmowa-
nie dtoimi swoich barkéw lub ramion, zaktadanie reki na reke,
patrzenie w ziemie, odwracanie sie, odwracanie tylko wzroku, lek-
kie garbienie si¢, zastanianie ust dtonia.

Wywyiszanie sie - oznacza podnoszenie palcow do gory,
wskazywanie na kogo$ palcem, patrzenie z géry, obejmowanie dton-
mi ramion lub stotu.

Zakonczenie rozmowy - to prostowanie si¢, wstawanie, za-
gladanie do dokumentéw, papieréw lub teczki, podniesiona gtowa,
niepatrzenie na rozmowce.

Nastawienie rozmowcy wyrazaja nastepujace zachowania i gesty:
Nastawienie pozytywne:

- postawa otwarta, zrelaksowana,

- ramiona proste, rozchylone,

- ciato pochylone lekko do przodu,
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- rece wzdtuz bokodw,
- gtowa lekko uniesiona,
- u$miech, patrzenie w oczy.

Nastawienie negatywne:

- rece W kieszeniach,

ramiona skrzyzowane,

chwytanie si¢ za brode,

rece ukryte za plecami,

ramiona przykurczone, barki lekko uniesione,
postawa napieta,

wzrok rozbiegany, dtonie zaciéniete,

cata sylwetka spicta,

stanie bokiem.

Atrybut otwartej dioni

Otwarta dton to oznaka szczerosci i otwartosci, jak réwniez
gest sity i wtadzy. Otwarta dton towarzyszy nam podczas sktada-
nia przysiggi, ale takze w czasie uzdrawiania lub btogostawienia.
Stosujac w negocjacjach biznesowych gesty otwartej dtoni, spra-
wiamy wrazenie osoby wiarygodnej i szczerej w intencjach. Uta-
twia nam to dodatkowo rozmowe, gdyz druga strone taka postawa
nastraja do nas przyjaznie.

Otwarta dton ma dwojaki aspekt. Jesli wewnetrzna strona dto-
ni jest zwrocona ku gérze, mamy wéwczas do czynienia z tzw.
reka proszaca. Jesli jest skierowana ku gérze zewnetrzna, strona, to
mamy do czynienia z tzw. reka rozkazujaca. Gest reki proszacej
mozna stosowaé wobec swoich przetozonych i oséb wyzej od nas
stojacych w hierarchii stuzbowej lub osdb, od ktérych czego$ ocze-
kujemy. Mozna go tez wykorzysta¢ przy wszelkiej réwnorzedno-
$ci podmiotéw, np. podczas negocjacji. Gest ten natomiast nie przy-
stoi szefowi w stosunku do podwladnego, gdyz odbitoby to sie
negatywnie najego autorytecie. Wydawanie polecen mozna dodat-
kowo wzmacniaé gestem, ale gestem dtoni rozkazujace;j.
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Otwarta dton utatwia zdobycie zaufania, poprawia klimat sto-
sunkow miedzyludzkich, wzmacnia zadania i wydawanie polecen.
Oto przyktady:

Uderzenie dfonia w czoto - oznacza popetnienie gafy lub za-
pomnienie. Jest niczym innym jak klapsem dla wtasnych szarych
komorek.

Zaktadanie splecionych rak za glowe - znamionuje duza
pewnos¢ siebie, umiejetno$¢é rozwiazywania zaistniatych proble-
mow, a takze odczuwanie przewagi psychicznej nad rozmdwca.
Osoba ta lubi pouczaé innych, wytyka¢ im ich btedy i nie stroni od
sarkazmu. Rozmowa z cztowiekiem o takiej osobowosci jest do$é
trudna. Albo trzeba uznaé jego racje, albo zmusi¢ go do odwrotu.
To drugie mozna osiagna¢ m.in. przez postawienie mu skompliko-
wanego problemu do rozwiazania lub przekazanie poufnej infor-
macji wskazujacej na popetnienie przez niego powaznego btedu.
Jesli zadna z tych metod nie przynosi skutku, woéwczas trzeba przy-
jac taka sama pozycje i walczy¢ z nim jego wtasna bronia.

Bebnienie palcami po blacie - to oznaka zniecierpliwienia,
ale nie znudzenia. Osoba wykonujaca ten gest daje do zrozumie-
nia, ze czyjes wystapienie czy nawet prowadzona dyskusja zbyt si¢
przedtuza. W takiej sytuacji najlepiej jest zagadna¢ tg osobg, ajesz-
cze lepiej - wciagnad ja do dyskusji, a stan zniecierpliwienia szyb-
ko minie.

Palec wskazujacy skierowany w strone rozméwcy - $wiad-
czy o tym, ze dana osoba jest zdecydowana na zazarta polemike.
Palec jest jej orezem zwickszajacym site argumentéw. Jezeli wne-
trze dtoni jest zakryte - ten kto$ pilnuje, aby nie odstoni¢ swoich
stabych punktéw.

Uscisk dtoni - ma duzy wptyw na przebieg spotkania, gdyz
stanowi pierwsze zetkniecie jego uczestnikow. Wyrdznia sie rozne
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formy udcisku, m.in. strzelajacych kostek, $nietej ryby, rekawicz-
ki, uscisk koncami palcow itp. Na ogdt osobnicy silni fizycznie lub
psychicznie $ciskaja mocniej, jakby chcieli w ten sposéb podkre-
$li¢ swoja dominacje. W rzeczywisto$ci ustepuja pod wzgledem
intelektualnym.

Kciuk - wyprostowany oznacza wzrost poczucia wtasnej war-
tosci, pewnos$¢ siebie i kontrolowanie sytuacji. Jest to rowniez prze-
jaw skrywanej zarozumiatoS$ci lub ttumionej agresji. Natomiast zaci-
$niety lub zagiety kciuk $§wiadczy o niepewnosci, obawie, zakom-
pleksieniu i przyjeciu w danej rozmowie postawy defensywne;j.

Skrzyzowanie rak na piersiach - to wyraz postawy nega-
tywnej lub obronnej. Osoba wykonujaca ten gest nie czuje si¢ pew-
nie lub bezpiecznie, ewentualnie nie zgadza si¢ z tym, co mowi
jego rozmowca.

Uscisk dloni

Podawanie sobie rak i uciski dfoni maja swéj poczatek jesz-
cze W epoce jaskiniowej. Zazwyczaj nie uswiadamiamy sobie, ile
jednym u$ciskiem dtoni przekazujemy informacji o naszej randze,
postawie zyciowej i zamiarach, np.:

+ Jesli $ciskasz czyjas reke po raz pierwszy i dton tej osoby
znajdzie si¢ nad twoja dfonia, to nie ma watpliwosci, ze przed toba
jest rozmdwca o dominujacej osobowosci, ktéry niejako naturalnie
prébuje sobie podporzadkowaé innych.

* Podobnie jest tez w sytuacji, kiedy kto$ podaje reke z gory
i robi to w sposdb zdecydowany. Jezeli biernie si¢ temu poddasz,
wowczas z gory godzisz sie na role osoby zdominowanej. Wytrawni
gracze juz podczas rutynowego witania sie¢ sa w stanie zoriento-
wa¢ sie w nastawieniu psychicznym swojego interlokutora. Ma to
znaczenie podczas trudnych rozméw, gdyz pozwala narzuci¢ do-
godna dlasiebie taktyke. Dlatego nie nalezy pozwoli¢ sobie na prze-
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krecanie dtoni do pozycji proszacej (grzbietem do dotu). Réwno-
rzedni partnerzy tak podaja sobie rece, ze powierzchnie dtoni doty-
kaja si¢ w pozycji pionowe;j.

W jezyku ciata znanych jest wiele technik, zaréwno ofensyw-
nych, jak i kontrchwytéw dotyczacych powitania. Je$li zamierza-
my rozpoznaé postawe naszego partnera lub zdominowa¢ go, sto-
sujemy opisane wyzej sposoby ujmowaniajego dtoni. Z kolei przy
subtelniejszej lub delikatniejszej naszej konstrukcji psychicznej
starajmy si¢ pozorowa¢ osobowo$¢ znacznie silniejsza, niz to jest
w rzeczywistosci. I tak:

* Aby zapobiec przekreceniu twojej dtoni w pozycje prosza-
ca, wystarczy zrobi¢ krok do przodu i drugi w prawa strone.

+ Jedli kto$ wyciaga wtadczo do ciebie reke, uchwyd ja, niby
przez mate roztargnienie, za przegub. Partner poczuje si¢ upoko-
rzony lub odczuje, ze nie pdjdzie mu z toba tatwo. Jednocze$nie
przesytasz sygnat, ze nie stronisz od walki i przyjmujesz do niej
wyzwanie.

Inna grupe usciskéw stanowia powitania na pokaz. Sa to ge-
sty obureczne. W pierwszym przypadku osoba dominujaca chwy-
ta prawa dtonia druga osobe za dton, a lewa reke zaktada na jej
przegub lub przedrami¢. Ma to oznacza¢ duza serdeczno$é, ale
W rzeczywistos$ci jest wyrazem zaborczo$ci i gry pozoréw. Odmia-
na tej formyjest §ciskanie prawa dtonia dtoni partnera zjednocze-
snym potozeniem swojej lewej reki na jego prawe ramie. W tym
przypadku nie ma tu nic z serdecznosci. Po prostu osobnik zakta-
dajacy reke usituje trzymaé te druga osobg na dystans i jest gotow
do pokojowej z nia koegzystencji, ale najego warunkach.

Jezeli natomiast kto§ chwyta dton drugiej osoby i zdecydowa-
nym ruchem przyciagaja do siebie, oznacza to, ze pewnie czuje sie
tylko w swojej strefie ochronnej. Jest to gracz grozny, ale tylko na
swoim boisku.
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Znaczenie ma tez uktad palcéw podczas prowadzonych roz-
méw. Jezeli rozmoéwca uktada palce ztaczonych dtoni w rodzaj krat
skierowanych do gory, nalezy to odczytaé, ze osoba tajest w petni
przekonana o swojej racji i wierzy w site swoich argumentow. Jest
to najczesciej gest szeféw lub oséb odgrywajacych dominujacarole
w danym gronie lub instytucji. Jezeli natomiast palce ztaczonych
dtoni osoby mdwiacej skierowane saw dot, wéwcezas jest to zapo-
wiedZ decyzji odmownej dla nas w danej sprawie, a dalsze nasze
dowodzenie swoich racji, wskutek arogancji drugiej strony, nie beda
brane pod uwage.

Uscisk dtoni a charakter czlowieka

Powitanie zbyt dtugie (potrzasanie dtoniapartnera przez dtuz-
sza chwile, rys. 25) - znamionuje osob¢ petna szczerosci, towarzy-
ska i troche naiwna. Zwracanie mu uwagi na mankamenty w pracy
poskutkuje, ale tylko do pewnego stopnia, bo w giebi duszy i tak
pozostanie nieco infantylny.

—
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Powitanie szarmanckie (rys. 26) - stosowane do$¢ czesto ce-
chuje osobe zachowawcza w swoich pogladach. Nie wyraza ona
aplauzu dla nowosci, gdyz obawia sie, ze przysporza mu one ktopo-
téw. Lubi poruszaé sie utartymi $ciezkami. Jesli udatoby si¢ zmienié
jego nastawienie do postepu, bytby §wietnym wspoipracownikiem.
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Powitanie wylewne (rys. 27) - charakteryzuje entuzjaste. fa-
two przekona¢ go do nowych koncepcji, ktére z radoscia zacznie
realizowa¢. Bywa zazdrosny o wzgledy szefa, ale jest catkowicie
oddany firmie.

rys. 27

Uscisk lekki (rys. 28) -jezeli reka witajacego spoczywa bez-
wladnie w twojej dtoni, oznacza to, ze nie jest pewny siebie. Bra-
kuje mu odwagi w podejmowaniu decyzji. Ponadto bywa podejrz-
liwy, unika trudnych i skomplikowanych zadarn. Jezeli uda si¢ po-
zyska¢ jego zaufanie, bedzie bardzo przywiazany i lojalny.

Uscisk niezreczny (witajacy nie potrafi pewnie ujaé twojej
dtoni, rys. 29) -ujawnia osobe¢ nie§miata i zamknigta w sobie, oba-
wiajaca sie nowych sytuacji. Brakuje jej tez wyrobienia towarzy-
skiego. Jezeli bedzie chwalona i zachecana do dalszych dziatan,
uwierzy w swoje sity i moze by¢ bardzo przydatna dla firmy.
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Powitanie gwattowne (bardzo mocne sciskanie palcow, rys. 30)
- cechuje cztowieka z trudem panujacego nad swoimi emocjami.
Jest on sktonny do wybuchéw, ale uczciwy i wrazliwy. Uparcie
dazy do postawionego sobie celu i nietatwo go od tego odwies¢.
Aby z nim pokojowo wspotistnie¢, trzeba cierpliwie znosic jego
niekontrolowane czasem zachowania.

UScisk przelotny (witajacy nie chwyta dtoni, lecz ledwo ja
muska dotykajac palcow, rys. 31) - zdradza osobe zamknietq
w sobie, najczesciej wskutek jakichs$ przejs¢ i rozczarowan. Jezeli
wyrwiesz ja z tej wewnetrznej emigracji, zdobedziesz w niej odda-
nego wspdtpracownika i przyjaciela.

Uscisk energiczny (rys. 32) - ale bez przesady - charaktery-
zuje cztowieka zrownowazonego, otwartego i bez kompleksow. Jest
to partner lojalny w biznesie. Nie nalezy go jednak zawies¢, gdyz
nie przebaczy ci tego nigdy. Na co dzien jest wymagajacy zaréwno
w stosunku do siebie, jak i do innych.




Wymowa rak i nég

Nasze nogi sa tak samo wymowne jak rece, a nawet jeszcze
bardziej szczere, gdyz w mniejszym stopniu podlegaja z naszej stro-
ny kontroli. Za barierami z ramion i ndg czujemy si¢ pewnie;j.
W sytuacjach zagrozenia lub niepewnoSci bariera z rak podswia-
domie ma chroni¢ gérna potowe ciata, a skrzyzowane nogi dolna.
Taka postawe obronna przyjmujemy takze wéwczas, kiedy jeste$-
my atakowani za pomoca, stow.

Jezeli podczas negocjacji zauwazycie taka postawe u swojego
rozmowcy, to wskazane jest sktonienie go do przejécia z pozycji
defensywnej do otwartej, aby dana rozmowa miata charakter bar-
dziej konstruktywny. Czy to trudne? Wcale nie. Jest na to szereg
wyprobowanych sposobow. Mozna zainteresowa¢ go dokumenta-
mi, poprosi¢ ojakie$ wyjasnienia, ktérych udzielenie nie sprawi mu
ktopotu, zapytaé poufale, co sadzi o danej sprawie itd. Aby zachecié
go do méwienia, mozna tez zachowa¢ przez chwile milczenie.

Czesto osoba spigta psychicznie lub znajdujaca si¢ w trudniej-
szej sytuacji usituje uspokajaé sama siebie. W tym celu manipuluje
lub bawi sie¢ guzikami, krawatem, zapalniczka lub szuka czego$
w torebce. To roztadowuje czg$ciowo napigcie. Podobna funkcje
spetnia filizanka z herbata. Osoba zdominowana bedzie nieraz §wia-
domie sigga¢ nawet po puste naczynie, gdyz sam gest przynosi chwi-
lowe odprezenie.

Znawcajezyka ciata, Eduard Thiel, zaobserwowat pewne pra-
widtowosci wystepujace podczas rozmdw. Zazwyczaj na poczatku
spotkania dwdch osdb ich gestykulacja rézni sie od siebie. Nato-
miast w trakcie rozmowy nastepuje stopniowa synchronizacja, be-
daca pochodna ich zgodno$ci w stowach. Gesty zatem dostosowu-
ja sie do sytuacji.

Mozna réwniez w sposob $wiadomy do takiej zgodnosci reak-
¢ji doprowadzaé. Jezeli chcemy si¢ przypodobaé swojemu rozmdéw-
cy, mozemy nasladowacd jego gesty, ale subtelnie. Stworzy to sym-
patyczniejszy klimat spotkania. Najcze$ciej ma to zastosowanie
podczas rozmowy podwtadnego z przetozonym. Osoba znajdujaca
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si¢ nizej w hierarchii stuzbowej nie moze kopiowaé agresywnych
gestéw szefa, gdyz wtedy sprawi wrazenie konkurenta lub tego,
kto moze zagrozié¢ pozycji przetozonego. Zawsze lepiej zachowa¢é
si¢ skromnie.

Uktad nog podczas siedzenia a osobowos¢ czlowieka

Obserwacje grupy psychologdéw brytyjskich z Manchesteru
(A. Dickinson, J.G. Aurey, K. Robson) dowodza, ze po tym, jaki
uktad nég przyjmujemy podczas siedzenia, mozna uzyskaé wiele
cennych informacji o naturze tej osoby. Przyjrzyjmy sie temu na
przyktadzie ndg kobiecych.

Stopy do Srodka (rys. 33) - cechuja osobg sumienna i punktu-
alna, lecz bez wigkszej inicjatywy. Mozna powierzaé jej odpowie-
dzialne zadania, ale trzeba wiedzie¢, ze nie wyjdzie poza utarty
schemat mys$leniai dziatania.

rys. 33

Stopy rozchylone (rys. 34) - ujawniaja osobe dynamiczna
i zdecydowanaw dziataniu, nie lubiaca analizowa¢ problemoéw ani
zagltebiad sig w istotg sprawy. To natura otwarta i komunikatywna,
a czasami nawet zbyt wiele mowiaca.




Stopa na stope (rys. 35) - oznacza natur¢ niezalezna, z tru-
dem zmieniajaca poglady na temat ludzi i spraw. Na co dzien jest
osoba pogodna i wesota, nie cierpi zbytniej dyscypliny oraz wszel-
kich ograniczen.

rys. 35

Noga na noge (rys. 36) - charakteryzuje osobe ambitna, ktora
chetnie przyjmuje poze madrej, dosSwiadczonej i przyjaznej dla in-
nych. Dba o swoje sprawy materialne i potrafi je wyegzekwowac.

Stopy skrzyzowane (rys. 37) -wyrazajazrownowazenie i kon-
sekwencje. Takiej osoby nie przeraza banat, jak réwniez dobrze si¢
czuje w towarzystwie intelektualistéw. Jest mita i lubiana przez
otoczenie.

Stopy ztaczone (rys. 38) - zdradzaja sktonno$¢ do refleksji,
a takze doktadnos¢ i skromno$é. W stosunku do osdb ze swojego
otoczenia taki cztowiek zachowuje pewien dystans, a w towarzy-
stwie sztywno$¢.

rys. 38

Postawa w biznesie

Postawa cztowiecka ma réwniez swoja wymowe - takze i w biz-
nesie. Jej znajomo$¢ jest pomocna podczas prowadzenia negocja-
¢ji, narad i w wielu codziennych sytuacjach zawodowych, ktérych
jeste$my uczestnikami. A oto wybrane przyktady:

Postawa szefa (rys. 39) - rece tkwia w kieszeniach spodni,

a wiec znikaja z pola widzenia. Wyraz twarzy nieprzenikniony,
a postawa wyczekujaca, zmieniajaca sie wraz z rozwojem sytuacji.

rys. 39




Postawa szefowej lub rewolwerowca (rys. 40) - rece oparte
na biodrach i stanie w rozkroku $wiadcza z jednej strony o duzej
pewnosci siebie, a z drugiej - o skupieniu, czujnosci i gotowosci
do riposty.

Duet otwarty (rys. 41) - dwdch mezczyzn stoi w pozycji otwar-
tej, swobodnej i zaprasza trzecia osobe o podobnym statusie do
przytaczenia si¢ do nich. Gdy podchodza nastepne osoby, tworzy
sie tréjkat, kwadrat, koto itd. Sytuacja taka moze sie zdarzyé
w kuluarach spotkan, narad, sympozjéw, podczas koktajli itp. Ten
typ postawy sprzyja nawiazywaniu blizszej znajomosci przetozo-
nych z podwtadnymi, gdyz nie stwarza barier wystepujacych na
ogdt w relacjach szef-pracownik.

rys. 41
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Duet zamkniety (rys. 42) - to bezposrednie, bliskie skierowa-
nie ciat naprzeciw siebie. Dwie osoby wchodza wzajemnie na swoje

terytorium, naruszajac nawet strefe osobista, nie dopuszczajac do
wtaczenia si¢ oséb trzecich.

Postawa obureczna (rys. 43) - przetozony lub osoba o zbli-
zonym statusie zawodowym podczas powitania lub pozegnania
chwyta zazwyczaj dton rozméwcey obiema rekami. Ten podwdjny
chwyt ma przekaza¢ zwickszona porcje serdecznosci. Zaréwno
biznesmeni, ajeszcze w wigkszym stopniu politycy, prdbuja ta tak-
tyka, obliczona na pokaz, podkresli¢ szczegdlna zyczliwos$¢ dla
drugiej strony. W rzeczywisto$ci cztowiek oburgczny jest bardzo
zaborczy i daleki od naturalnej i bezinteresownej serdecznosci.




Protekcjonalna uprzejmos$¢ (rys. 44) - tak wita goScia ktos,
kto najczesciej zajmuje wyzsza pozycje w hierarchii stuzbowe;j.
Jego lewa reka potozona na ramieniu goscia z jednej strony ma
$wiadczy¢ o serdecznosci lub ja udawaé, a z drugiej - trzyma go-
$cia na dystans, czyli sam ingeruje w jego strefe osobista, a od
swojej trzyma go na bezpieczna odlegto$é. Wymowa takiego gestu
jest nastepujaca: ,,Wszystko w porzadku, bedziemy ze soba wspot-
pracowaé, ale na moich warunkach".

Trojkat otwarty (rys. 45) - to spotkanie rownoprawnych part-
neréw, bez napigcia czy wrogo$ci. Wszyscy sa zadowoleni, nikt
nie preferuje nikogo. Doskonaty klimat do nawiazywania owoc-
nych kontaktéw zawodowych.

JEZYK CIALA A PALENIE PAPIEROSA,
PICIE KAWY, NOSZENIE OKULAROW,
TELEFONOWANIE

Osoba palaca papierosa lub noszaca okulary wzbogaca jezyk
ciata i dostarcza obserwatorowi dodatkowych informacji o sobie.
No tak, ale przeciez nie wszyscy sa palaczami czy krotkowidza-
mi... Zaden problem, bo niemal kazdy cywilizowany cztowiek,
zwtaszcza w biznesie, telefonuje, pija kawe lub herbate.

Jak trzymasz papierosa?

Zazwyczaj palacz sigga po papierosa po to, aby zniwelowad
wewnetrzne napiecie. Po osiagnieciu stanu odprezenia nie kontro-
luje sigjuz w takim stopniujak poprzednio. Réwniez czesto decy-
duje si¢ na kolejnego papierosa, kiedy ma podja¢ wazna decyzje.
Chcac zyskaé nieco na czasie, wyjmuje papierosa, niekiedy obstu-
kuje go z obu stron lub przeciaga po nim palcami i dopiero zapala.
W tym czasie jego umyst intensywnie pracuje. Trzymajac zapalo-
nego papierosa, moze w kazdej chwili zaciagna¢ sie i wypuscié
ktab dymu. Schodzi w tym czasie z linii wzroku swojego vis-a-vis
i zyskuje moment na zastanowienie si¢. Niekiedy w ten sposéb
moze pokry¢ swoje zmieszanie lub zazenowanie.

Wydmuchiwanie dymu przed siebie - jest caltkowicie natu-
ralnym sposobem wydychania dymu. Przystowie jednak méwi, ze
nawet brak informacji tez stanowi informacje¢. Takie bowiem za-
chowanie $wiadczy pozytywnie o tej osobie, gdyz w tym, co mowi,
nie ma ukrytych podtekstéw.

Wydmuchiwanie dymu w gore - jest charakterystyczne dla
0s6b silnych psychicznie, pewnych siebie, zajmujacych ekspono-
wane stanowisko lub odgrywajacych wiodacarole w swoim otocze-
niu. Jezeli kto$ na co dzien nie wydycha dymu w ten sposob, a tylko
czyni to podczas konkretnej rozmowy, to znak, ze przygotowuje ja-
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kie$§ przedsiewziecie, ktore napawa go duma. Jezeli zdarzy si¢ to
podczas waznych negocjacji, to mozna si¢ spodziewaé, ze osoba ta
ma mocne argumenty w swoim reku. Jest to poza poréwnywalna do
twarzy pokerzysty, ktory w ten sposob zdradza sig, ze ma silna karte.
Jezeli odnosi sie to do osoby kontrolujacej okre$lona, dziatalnoscé,
mozna liczy¢ si¢ z tym, ze przejrzat nas, wychwycit stabe punkty,
a w kazdym razie majuz wyrobione zdanie na dany temat.

Wydmuchiwanie dymu kacikiem ust - cechuje osobe, ktéra
nie zawsze chodzi prostymi drogami, ma naturalne sktonnosci do
kluczenia, krecenia i matactw, co w rzeczywisto$ci przyczynia si¢
do komplikacji prostych nawet spraw. Ten sposoéb zachowania cze-
Sciej odnosi si¢ do kobiet, ktére wola nieraz zastonié si¢ pokretna,
wymowka, niz przyznaé si¢ do niezrobienia czego$.

Wydmuchiwanie dymu przez nos - odnosi si¢ najcze¢sciej
do osobowosci wyniostej, pewnej siebie i nie dopuszczajacej do
swojej $wiadomosci gtosow krytyki. Taka osoba uwaza najczesciej,
ze jej punkt widzenia jest najbardziej trafny, a podjete decyzje sa
stuszne.

Wydmuchiwanie dymu w dé} - oznacza postawe negatywna.
Osoba ta moze by¢ niezadowolona z przebiegu rozmowy lub jest
w ztym humorze wskutek wczeéniejszych niepowodzen. Moze tez
ukrywaé rzeczywiste odczucia i zamierzenia.

Chowanie zarzacego sie papierosa w dtoni - wskazuje na oso-
be o skrytym charakterze, oszczednaw stowach i nie zawsze mowiaca
to, co naprawde¢ mysli. Czesto lubi chowaé w rekawie przystowiowe-
go asa w postaci kontrargumentow lub zaskakujacej informacji, ktére
moze wykorzystaé, o ile znajdzie si¢ w trudnej sytuacji.

Czeste strzepywanie popiotu - Swiadczy o nerwowosci czynia-
cej to osoby. Lubi onawyolbrzymia¢ wtasne osiagni¢ciai méwi¢ onich
dtugo. Innych stucha niechgtnie, wytykajac przy tym ich stabostki.
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Trzymanie papierosa w ustach - to poza charakterystyczna
dla osoby bedacej na bakier z etykieta, szorstka i rubaszna. Jej dzia-
tania sa na ogét tatwe do przewidzenia, gdyz do koronkowych akcji
nie starcza mu cierpliwos$ci. Lubi podporzadkowywaé sobie innych.

Trzymanie papierosa w prawym kaciku ust - wskazuje na
dalekowzrocznos$é¢, wrodzony optymizm, zaufanie do ludzi, eks-
pansywnos$¢, a zarazem duza doz¢ entuzjazmu w pracy i w zyciu
prywatnym. Osoba ta nie rozpamictuje minionych niepowodzen,
tylko szuka mozliwo$ci odniesienia sukcesu w przysztosci.

Trzymanie papierosa w lewym kaciku ust - okresla osobg,
ktdora wie, czego chce, i nie waha sie tego okazywadé. Jezeli prze-
trzymuje dym w ustach, jest na najlepszej drodze do pyszatkowa-
tosci.

Trzymanie papierosa posrodku ust - znamionuje osobe wraz-
liwa, spolegliwa, tatwa w negocjacjach, ale zwracajaca duza uwa-
ge na etykiete, sposob bycia i w ogdle kulture zycia codziennego
zaréwno u siebie, jak i u swoich partneréw. W rozwiazywaniu pro-
blemdw kieruje si¢ zdrowym rozsadkiem, jest daleka od nadmier-
nego formalizmu.

Kciuk zatyka lub uderza w ustnik - to charakterystyczny
gest osoby, ktora lubi dziataé pod presja czasu, pod dyktatem ze-
garka. Normalnie trudno jestjej zmobilizowa¢ sie do systematycz-
nej pracy. W chwilach spietrzenia spraw wyzwala w sobie dodat-
kowe poktady energii i najcze$ciej osiaga zamierzony cel. W dzia-
taniu jest zdecydowana, stawia na swoim, prezentujac przy tym
duza odpornos$¢ fizyczna i psychiczna.

Nerwowo porusza palcami - osoba z natury nerwowa i prze-

zywajaca wiele watpliwo$ci. Jej mysli szybko biegna w réznych

kierunkach. Napigcie i nerwowo$¢ musza zostaé roztadowane,
anajprosciej uczyniétoprzezruch, chociazbypalcami.
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Trzymanie papierosa miedzy palcem Srodkowym a serdecz-
nym - taki gest jest typowy dla wytrawnych graczy, w tym takze
graczy zyciowych. Potrafia si¢ oni zachowywa¢ nieszablonowo
i zaskakiwaé partneréw inwencja.

Trzymanie papierosa w rozstawionych palcach - oznacza
duza zdolno$¢ dostosowania si¢ do sytuacji i warunkéw gry, ale
takze zmienne nastroje i mata odporno$¢ psychiczna. Gest ten cha-
rakterystyczny jest dla kobiet.

Uchwyt flecisty - osoba trzymajaca papierosa jak flet nie ma
zbyt silnej woli. Yatwo ulega presji swoich oponentéw, ajej ufnosé
do ludzi graniczy nieraz z naiwnoscia. Odznacza si¢ za to dosko-
nata pamiecia.

Palenie fajki - czgsto jest objawem dazenia do zaakcento-
wania swojej wyzszo$ci. W praktyce za$ fajka lepiej niz papieros
stuzy do roztadowania napiecia psychicznego. Dlatego w chwi-
lach stresu smakosz fajki przystepuje do jej czyszczenia, nabija-
nia i rozpalania. Samo pykanie jest juz tylko rutynowa czynno-
Scia, nie majaca istotnego znaczenia. Jezeli takiemu palaczowi
schowa si¢ fajke i przyprze go do muru waznymi argumentami,
to nie mogac uciec w fajczany ceremoniat, pewnie wywiesi biata
flage.

Palenie cygara - znamionuje na ogdt ludzi sukcesu lub pna-
cych si¢ szybko po szczeblach kariery. Jesli podczas rozmowy pa-
lacz cygara wydmuchuje dym do gory, oznacza to, ze jest w do-
brym humorze i ma pozytywne nastawienie do swego rozmowcy.
Jesli wydmuchuje dym w dét, nie nalezy sie po tej rozmowie spo-
dziewac nic dobrego.
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Sposob trzymania filizanki z kawa lub herbata

Ciekawym polem obserwacji psychologicznej jest sposob pod-
noszenia do ust filizanki lub szklanki z uchwytem. Wspomnianyjuz
E. Thiel wyodrebnit pod tym wzgledem kilka typéw osobowosci.

Nerwus (trzyma w reku filizanke z kawa, a takze papierosa) -
to cztowiek zmeczony codziennym nawatem zajec, zestresowany.
Czesto wykonuje kilka czynnosci jednoczesnie, np. popija kawe,
zaciaga sie papierosem i czyta dokumenty. Nic wigc dziwnego, ze
popetnienie przez niego powazniejszego btedu jest tylko kwestia
czasu, natomiast drobne uchybienia zdarzaja mu si¢ nagminnie.

Lis (trzyma filizanke w obu rekach) - podczas rozmowy patrzy
nieufnie znad krawedzi filizanki, zastaniajac si¢ trzymanym naczy-
niem jak tarcza. Tak ostoniety czyha na stabe strony przeciwnika.

Szybki Bill (nie potrzebuje ucha przy filizance lub szklance) -
lubi od razu chwyta¢ okazje. Subtelno$¢ i takt nie zawsze sajego
mocna strona. Jest niecierpliwy i bezposredni. Swoimi dziataniami
probuje zmierza¢ prosto do celu.

Leniwiec (nie wyjmuje tyzeczki ze szklanki) - to osoba zmeczo-
na i znudzona zyciem, czesto wygodna do tego stopnia, ze bywa nie-
dbata i zaniedbujaca swoje podstawowe obowiazki. Wskazane jest
sprawdzenie po niej, czy w dokumentach wszystko jest w porzadku.

Paw (podnoszac filizanke do ust, odgina na zewnatrz maty
palec) - to typ gawedziarza, na ogdt bardzo sympatycznego, ale
zabierajacego zbyt duzo czasu na czcza gadaning.

Aktor (koncami palcow obraca filizanke trzymajac ja za dno)
- lubi zwracaé na siebie uwage. Kazda jego kwestia lub gest obli-
czonajest na efekt. Bycie w centrum zainteresowaniajestjego zy-
ciowa rola.
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Wymowa okularéow

Sposéb noszenia, zdejmowania czy zaktadania okularéw,
z psychologicznego punktu widzenia, moze by¢ réwnie interesuja-
¢y, jak picie kawy czy palenie papierosow:

Zsuniecie okularéw na nos -jest ruchem przetozonego pod-
czas rozmowy dyscyplinujacej z podwtadnym. Gest ten poprzedza
zazwyczaj udzielenie reprymendy. Przetozonemu nie nalezy prze-
rywaé, az okulary znajda si¢ ponownie na swoim statym miejscu.

Trzymanie oprawki przy ustach lub wkladanie koncowki
zausznika do ust - gest ten pomaga w koncentracji lub podjeciu
decyzji. Naukowcy uwazaja to za relikt okresu niemowlgcego (ssa-
nie piersi matki).

Zdjecie okularéw - jesli nasz rozmoéwca podczas wyrazania
swojej kwestii zdejmuje okulary, to znaczy, ze dochodzi do mo-
mentu podjecia decyzji w danej sprawie.

Zdejmowanie okularéw obiema rekami i trzymanie ich
w dtoniach - $wiadczy o tym, iz rozmoéwca zorientowat si¢, ze dat
si¢ podej$¢ lub znalazt si¢ w ktopotliwej sytuacji.

Demonstracyjne przecieranie okularéw - najcze¢sciej ozna-
cza, ze twdj rozmdéwca ma odmienne zdanie w danej sprawie i igno-
ruje twoje racje.

Zdjecie i ztozenie okularéw - twdj rozmowca uznat rozmo-
we za skonczona.
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Ksztalt okularow a charakter cztowieka

Bardzo duza oprawka - osoba elastyczna w dziataniu, otwarta
na wszelkie nowe inicjatywy i skfonna do kompromisow.

Okulary w stylu retro (druciana oprawka, okragle szkta) -
osoba zadowolona z przebiegu swojej kariery zawodowej, umieja-
ca sie cieszy¢ nawet drobnymi osiagnigciami i bez obawy patrzaca
w przysztosé.

Oprawka rogowa - umyst analityczny. Osoba taka jest z na-
tury powazna i dba o swoj autorytet. Lubi mie¢ odrgbne zdanie na
dany temat, jesli nawet przystaje na propozycje ogdtu.

Okulary ,lotnicze" - osoba aktywna, dynamiczna, miewaja-
ca oryginalne plany i potrafiaca je zrealizowad.

Szkta lekko przyciemnione - osoba zdyscyplinowana we-
wnetrznie, obowiazkowa i wymagajaca, dziatajaca w sposéb prze-
myslany i nie znoszaca improwizacji.

Okulary ,kocie" - osoba sktonna do ekstrawagancji, wywo-
tywania wrazenia, a takze do zachowan agresywnych.

Ciemne okulary (noszone z wyboru, a nie ze wzgledéw zdro-
wotnych) - znamionuja usposobienie podstepne, inteligencje, do-
bra pami¢é i umiejetno$¢ nadrabiania mina.

Szkla kontaktowe - osoba pewna siebie, chcaca samodziel-
nie kierowa¢ swoim zyciem, panowa¢ nad kazda sytuacja i wszyst-
ko zawdzigczaé tylko sobie, nie lubiaca na nikim polegaé ani od
nikogo zalezed.
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Sposob telefonowania

Zachowanie sie podczas rozmowy przez telefon ujawnia nie-
ktdre cechy naszego charakteru. Dlatego obserwujac telefonujaca,
osobg, mozemy wiele si¢ o niej dowiedzied.

Zapalanie papierosa podczas rozmowy przez telefon - $wiad-
czy o odrobinie egoizmu, pewnosci siebie, nonszalancji w zachowa-
niu. Palenie papierosa pomaga palaczowi w rozmowie, a przy dtuz-
szej pogawedce daje ztudzenie, ze nie traci on cennego czasu.

Trzymanie sluchawki na ramieniu - zdradza osobe, ktéra
chciataby wykonywaé sto czynno$ci jednocze$nie. To aktywny
optymista, bedacy stale w ruchu. Chetnie deklaruje swa pomoc, ale
rzadko przyrzeczen tych dotrzymuje.

Trzymanie stuchawki w prawej rece - $ciska stuchawke, jak
gdyby to byta reka przyjaciela, znamionuje osobe serdeczna, petna,
entuzjazmu i inwencji tworczej, ale niekiedy nudna i meczaca przy
blizszym poznaniu. W wielu sprawach mozna jej jednak ufaé.

Trzymanie stuchawki w lewej rece -jest zachowaniem typo-
wym, nie bedacym wyrdznikiem cech osobowosci.

Zywa gestykulacja - podéwiadomie ujawnia uzdolnienia aktor-
skie. Trudno takiej osobie przerwaé rozmowe, kiedy wpadnie w trans
méwienia. Gestykulacja §ciaga na siebie uwage otaczajacychja oséb.

Rysowanie na kartce - cechuje osobe do$¢ interesujaca, ale
nerwowa, niecierpliwa, wytadowujaca si¢ w bazgraniu na kartce
papieru. Nie lubi ona tracié czasu na prézne gadanie, lecz zmierza
prosto do celu.

Rozgladanie sie dookota - chociaz osoba ta jest zajgta roz-
mowa, nie spuszcza oka z otoczenia. Jej ciekawos$¢ prowadzi cze-
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stodo zbytniego interesowania sie sprawami innych. Lubi ich ostro
krytykowac.

Trzymanie reki w Kkieszeni - to poza ludzi udajacych, ze pa-
nuja nad kazda sytuacja. Jednak nie zawsze odpowiada to rzeczy-
wisto$ci. Mezczyzna traktuje kobiety z géry, chociaz w gruncie
rzeczy jest nieSmiaty.

Rozmawianie bardzo cicho lub pétszeptem - a w dodatku
zakrywanie mikrofonu reka charakteryzuje osoby z natury nieSmiate
i strzegace swojej prywatnosci, w rzeczywistosci za$ gotowe na-
wet do najgtebszych wyznan, ale przez telefon.

Tiki i nawyki

Tiki to nie tylko skurcze mieéni twarzy czy tez powtarzajace
si¢ ruchy gtowy lub reki. Tikami sa rowniez niektoére czynno$ci,
jakie wykonujemy automatycznie, nieSwiadomie i mimo woli. Sa
one wyrazem naszych okre$lonych stanéw psychicznych lub ner-
wowego podniecenia. Oto wybrane przyktady:

Chrzakanie w czasie méwienia, szczegolnie przed ,,wydu-
szeniem" pierwszego stowa - $wiadczy o kompleksie nizszos$ci
iwrodzonej nieSmiatosci.

Pukanie palcami w powierzchnie stolu - zjednej strony §wiad-
czy o rozwinietej wrazliwo$ci muzycznej, a z drugiej o roztargnie-
niu, egoizmie i braku troski o wspdlne dobro, a wiec i o interesy
firmy, wktorej pracuje.

Czeste glaskanie brwi - oznacza zbyt wybujata fantazje, ubar-

wianie rzeczywistych przezy¢ i zastyszanych informacji, a takze
upodobanie do méwienia nieprawdy.
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Gtaskanie lub pociaganie sie za wasy - to wyraz niezbyt sze-
rokich horyzontéw umystowych. Osobowos¢ typowo wykonawcza.

Pociaganie nosem (oprdcz kataru) - cechuje nature pesymi-
styczna, nie wierzacawe wlasne mozliwos$ci lub odczuwajaca kom-
pleks winy.

Czeste przygladanie sie swoim paznokciom podczas moé-
wienia - zdradza udawanie lub méwienie w danej chwili nie-
prawdy.

Kopanie po drodze drobnych przedmiotéw - wyraza niepo-
skromiona fantazjg. Osobe taka sta¢ na niebanalny pomyst.

Czeste cytowanie podczas przemoéwienia mysli innych oséb
- znamionuje brak wyobrazni i wtasnych przekonan, przecietnos¢,
ale zarazem prawo$¢, uczciwosé i szczeros$¢ intencji.

Prawienie komplementow - to cechy osoby o bardzo prze-
cigtnej inteligencji, a przy tym wyraza snobizm i niekiedy brak
poczucia rzeczywistosci.

Sklonno$¢ do czestego uzywania przezwisk i epitetow - cha-
rakteryzuje osoby skfonne do ztosliwosci.

Upodobanie do powtarzania tych samych zwrotow - to
wyraz potrzeby czyjego$ poparcia.

Wypisywanie bez potrzeby swojego nazwiska na kartkach,
notatkach itp. -jest odbiciem préznosci i czestego postgpowania
na bakier ze zdrowym rozsadkiem.

Reagowanie na otwarte za plecami drzwi - jest gestem cha-
rakterystycznym dla malkontenta. Osoba ta stabo zna realia, w kto-
rych przyszto jej dziata¢, i nie ma zbytniej checi ich poznawac.
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Wchodzenie po schodach biegiem - swiadczy o przewrazli-
wieniu i niestatosci w pogladach.

Spogladanie bez potrzeby na zegarek - wyraza nerwowos¢,
brak pewnosci siebie i poczucia czasu.

Sklonno$¢ do rozmowy z samym soba - to znami¢ sponta-
nicznosci i braku opanowania.

Bawienie sie guzikiem u marynarki rozméwcy - charakte-
ryzuje upo6r i sktonno$¢ do narzucania innym swojego zdania.

Obgryzanie paznokci lub przygryzanie dolnej wargi - to
objaw marzycielskosci i bogatego zycia wewngtrznego.



BUDOWA ANATOMICZNA

W jezyku ciata, oprécz gestow, ruchéw i zachowan, duza role
odgrywa takze budowa anatomiczna cztowieka. Najej podstawie
mozemy wyrobi¢ sobie wstepny poglad o kim$ nawet wowczas,
kiedy znajduje si¢ on w postawie statycznej. A oto najbardziej cha-
rakterystyczne przyktady:

Wzrost

Po wzrodcie czesto mozna wiele powiedzie¢ o charakterze
cztowieka. Osoby niskie bywaja zazwyczaj zapalczywe i poryw-
cze. Cheaby¢ widoczne w towarzystwie i mie¢ odpowiedni auto-
rytet.

Wysocy patrza na zycie spokojniej i z wigksza pewnoscia sie-
bie. Latwiej tez podporzadkowuja sobie innych. Juz u ludéw staro-
zytnych, np. u Medyjczykdéw, krélem médgt zostaé tylko mezczy-
zna stusznego wzrostu.

Oczy

Oczy sa zwierciadtem duszy - nie jest to stwierdzenie orygi-
nalne, ale znajduje potwierdzenie wjezyku ciata. Na przyktad mru-
zenie oczu moze oznaczac podstepnosé, bojazliwosé, a nieraz po
prostu krétkowzrocznos¢. Oczy szeroko otwarte to przede wszyst-
kim ufno$¢é potaczona z naiwnoscia, np. u dzieci.

C.C. Jung, szwajcarski twérca typologii opartej na podziale
ludzi na introwertykéw i ekstrawertykdw, byt zdania, ze ludzi
zapatrzonych w siebie mozna odréznié¢ po ich spojrzeniu. Intro-
wertyk ma oczy nieco gtebiej osadzone, natomiast ekstrawertyk
otwieraje szeroko, ajego spojrzenie jest zywe i peine zaintereso-
wania.

Oczy owalne $Sredniej wielkosci - Swiadcza o kierowaniu sig
w zyciu zdrowym rozsadkiem.

64

Oczy wychodzace z orbit, zbyt szeroko otwarte - to oznaka
natury marzycielskiej, nie stroniacej od przesady i méwienia nie-
prawdy.

Oczy o wydtuzonych kacikach - charakteryzuja szerokie ho-
ryzonty umystowe.

Oczy bardzo waskie o ostrym, badawczym spojrzeniu - maja
osoby zainteresowane przede wszystkim wtasnym interesem i tym
kierujace si¢ takze przy zatatwianiu spraw stuzbowych. Nieobce
jest im rowniez uczucie zawisci.

Oczy niespokojne, bedace w ustawicznym ruchu - sa wyra-

zem tupetu, cynizmu i niesolidno$ci w wywiazywaniu si¢ z zadan
stuzbowych.

Oczy czesto wzniesione do gory - to cecha fantasty, natchnio-
nego jaka$ idea lub przekonanego o wyjatkowym znaczeniu jego
planu. Z reguty stroni on od pracy fizycznej lub realizacji swojego

planu.

Oczy mate, ciemne i wyraziste - to oznaka krasoméwcy lub
cztowieka zadnego wiedzy.

Oczy szeroko rozstawione - §wiadcza o spokoju i opanowa-
niu, atakze duzej odpornosci psychicznej, sumienno$ci i pracowi-
tosci.

Powieki

Powieki grube - osobowos¢ zréwnowazona, ale w pracy oci¢zata.

Powieki cienkie - prawdoméwnosé.

Powieki czerwone i podpuchniete - zapalczywo$¢ i ktotliwosé.
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Brwi

Brwi geste, czarne i szorstkie - charakter nerwowy, czesto
ponury. Sktada chetnie wiele deklaracji, z ktérych rzadko si¢ poz-
niej wywiazuje.

Brwi rzadkie i szorstkie - charakter niestaty, lubiacy trzymacé
strong tego, ktory mu zaoferuje wicksze korzysci.

Brwi rzadkie i zarysowane fukowo - duza ulegto$¢ i kom-
promisowo$¢ w sprawach spornych, ale tez niekiedy podstepno$é
w osiaganiu celu.

Brwi nisko zarysowane - silny charakter. Duza zapobiegli-
wos¢ o powierzony jej lub posiadany przez nia majatek.

Brwi szerokie - silna osobowo$¢, duza operatywno$é. Zadza
wladzy i posiadania.

Brwi cienkie - zyczliwo$¢ i kolezensko$¢, lojalno$¢, ale takze
skryto§¢ rzeczywistych odczué¢ oraz szybkie zrazanie si¢ trudno-

$ciami.

Duza odlegto$¢ miedzy brwiami - natura mocna i przy tym
skromna.

Mata odlegto$¢ miedzy brwiami - nieokietznany temperament.

Luki brwiowe wysokie i skosne - nerwowos¢, ale jednocze-
$nie wrazliwo$¢ i takt.

Usta

Usta duze, rozchylone - znamionuja site¢ i odwage. Osoba
ta dobrze czuje sie w pracy o zmiennym charakterze. Lubi zadania
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ambitne, przynoszace w przypadku powodzenia znaczne korzysci
iuznanie.

Usta duze, zacis$niete - natura skapa i zachtanna, dtugo pa-
mi¢tajaca doznane niepowodzenia.

Usta male, rozchylone - zamitowanie do porzadku, takze
w dokumentach. Nie lubi si¢ uzewngtrzniaé, a takze przejawia cze-
sto sceptycyzm zyciowy.

Usta pelne - osoba o chwiejnym i zmiennym charakterze,
powolna w dziataniu, tatwo ulegajaca wptywom otoczenia.

Usta $rednie - powaga, skromnos¢ i silna wola.

Usta drobne - nieSmiato$¢ w kontaktach z innymi osobami,
mate zdecydowanie w dziataniu i trudnosci w podejmowaniu waz-
niejszych decyzji.

Usta o miesistych i wywinietych wargach - osoba dobro-
duszna, ale bardziej stawiajaca na rozkosze zycia niz na mobiliza-

cje w pracy.

Usta waskie - silny charakter, zawzieto$¢, skrytos¢ i zyciowa
przebiegtosé.

Usta w ksztalcie serca - osoba sympatyczna, zyczliwa, ale
stroniaca od trudnosci.

Usta lekko u$miechniete - bogata osobowos¢, zyczliwosé
i uczynnos$¢. Czesto jest tojednak uSmiech sztuczny.

Usta skrzywione - natura sceptyczna o zmiennym humorze,
krytyczna, ale o wybitnej niekiedy inteligencji.
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Usta opuszczone - osoba bioraca zycie i sprawy zawodowe
zbyt powaznie.

Kaciki ust uniesione - osobg t¢ cechuje pogodny nastrdj, towarzy-
skod¢ i tatwos¢ w nawiazywaniu kontaktdéw, szczegdlnie handlowych.

Kaciki ust opuszczone - upér i konfliktowos$¢.

Nos

Nos prosty, normalny - kompromisowo$¢ i zamitowanie do
pracy.

Nos prosty, dlugi - osoba nie angazujaca si¢ w to, w co nie
musi, o zmiennym charakterze, ceniaca wygody.

Noslekko garbaty- zamitowanie do pracy koncepcyjnej oraz
lojalnos¢.

Nos finezyjny, wysmukly - wrazliwos$¢, szlachetno$¢ i we-
wnetrzna rownowaga.

Nos mocno zadarty - duza odwaga osobista oraz decyzyjnosc.

Nos zaostrzony, gruby - osoba konfliktowa i o waskich hory-
zontach umystowych.

Nos krétki - impulsywnos¢, niekonsekwencja i skryto$¢ mysli.

Nos krotki, zadarty - towarzysko$¢, ale takze zmiennosé
w dziataniu.

Nos orli - wyniosto$¢, zaangazowanie w pracy i troska o rodzing.

Nos waski - duza intuicja i zaangazowanie w to, co robi.
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Nos wydatny - charakter refleksyjny, niecodzienna indywi-
dualno$¢, cechy przywoddcze i obiektywizm.

Nos skrzywiony - dynamizm i przedsigbiorczo$¢, zdolnosé
kierowania innymi, ale takze nieszczero$¢ i zawisé.

Nos prosty, zaokraglony - opanowanie, spokdj i rownowaga
wewnetrzna.

Nos plaski, szeroki - brak cierpliwosci i wiary we wlasne

mozliwoS$ci, a przy tym osoba pedantyczna, pracowita, lecz mato
towarzyska.

Wtosy

Wlosy kruczoczarne - silna osobowos¢ i duza energia zycio-
wa. W uczuciach i przyjazni niestatos¢.

Witosy ciemnoblond - zrownowazenie, umiarkowanie i po-
kora.

Wlosy bardzo jasne - uczciwo$¢, lojalno$¢ i zamitowanie do
pracy ustabilizowane;.

Whosy biate - czgsto brak zrozumienia i wspdtczucia dla in-
nych.

Wthosy rude - przywiazanie do firmy i przyjaciot, ale takze
sktonnosci do podstepu i nielojalnos$ci.

Wtosy bardzo twarde - updr i szorstkosc.

Wlosy krecone - lekkomysinos$¢, wygodnictwo i sktonno$é
do kretactwa.
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Wlosy geste i miekkie - dobrodusznos$¢ i pozytywne nasta-
wienie do zycia.

Wlosy z przedwczesna siwizna - nerwowos¢ i niecierpliwos¢.
Twarz

Wedtug amerykanskiej psycholog, Sandry Copperfield, twa-
rze ludzkie mozna podzieli¢ na trzy podstawowe grupy ksztattow:
okragte, kwadratowe i trojkatne. A oto charakterystyki osobowo-
$ci z nimi zwiazane:

Twarz okragla - osoba taka tatwo nawiazuje kontakty, jest
towarzyska i ekstrawertyczna. W pracy sprawdza sie najbardziej
na stanowiskach wymagajacych komunikatywnosci i szerokich
kontaktéw z ludzmi.

Twarz kwadratowa - maja osoby energiczne i konsekwent-
nie dazace do celu, a przy tym pracowite i ostrozne w zyciu. Przed
podjeciem wazniejszej decyzji uwaznie analizuja one wszelkie ,,za"
i ,przeciw". Sprawdzaja si¢ na stanowiskach wykonawczych, szcze-
gblnie w takich zawodach jak: makler, konstruktor i akwizytor.

Twarz tréjkatna - to twarz zyciowego gracza. Stratega, my-
Sliciela wybiegajacego myslami w przysztos¢ i dobrego planisty.
Lubi on manipulowa¢ innymi, ale tez i nie stroni od pomocy. Naj-
wigksze predyspozycje przejawia do zawodoéw naukowych, tech-
nicznych i medycznych.

Psycholodzy oprécz podstawowych typow twarzy trafnie ocenia-
ja osobowos¢ ludzi na podstawie jeszcze innych parametréw twarzy:

Owal twarzy regularny - szczero$¢, bezinteresownos$¢, obiek-
tywizm, spotecznikowskie podej$cie do wielu spraw oraz zaanga-
zowanie.
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Owal twarzy szeroki - umiejetnos$¢ zrecznego lawirowania
w trudnych sytuacjach i czgste osiaganie celu. Na co dzien pogoda
duchai optymizm.

Owal dlugi - umyst logiczny, duza pewno$¢ siebie, ale tez
skrytos¢ i nieszczeros¢.

Twarz chuda, cera zétta i powazny wyglad - choleryk. Szyb-
ko zapala si¢ do czego$, ale i szybko opuszcza go zapat. Potrafi
jednak wiele ze swoich postanowien zrealizowaé. Choleryk jest
ambitny i lubi wysuwac si¢ na pierwszy plan.

Twarz pelna, gruba - flegmatyk. Nie poddaje si¢ fatwo emo-
cjom. Jezelijuz si¢ do czegos przekona, jest wowczas konsekwentny
i wytrwaly w dazeniu do osiagnigcia celu.

Twarz chuda, blada - melancholik. Na ogdt udaje mu sig
doprowadza¢ do konica swoje plany. Jest lojalny w przyjazni i staty
w pogladach.

Twarz pogodna, przyjazna, Swieza cera - sangwinik. Stara

si¢ unika¢ trudnosci i komplikacji zyciowych. Z zasady niczym si¢
zbytnio nie przejmuje. Brakuje mu konsekwencji w dazeniu do celu.

Policzki

Pelne i czerwone - natura pogodna, towarzyska, lecz posiada-
jaca mato wyobrazni.

Petne iblade - usposobienie ponure, niedbalstwo i niedoktadnosc.

- Suche i zotte - nie panuje nad swoimi emocjami, konfliktowy
i skapy.

Szczupta twarz - osoba pracowita i obowiazkowa.

71



Szczeki wydatne - realista, nie ufajacy nikomu, potrafiacy
broni¢ swoich celéw i przekonan.

Podbrodek

Ostro zarysowany podbrodek - przebiegto$é, przesadna
grzeczno$¢, sktonnos¢ do mowienia nieprawdy.

Kwadratowy podbrodek - zdecydowanie w dziataniu, roz-
sadek, konsekwencja i upor.

Tepy podbrédek - osoba szorstka i mato zyczliwa.

Podbrodek wydatny i lekko zadarty - osoba zadna znacz-
nych uprawnien i umiejaca z nich korzystac.

Podbrodek maty i zadarty - duzy rozsadek zyciowy.

Podbrodek cofniety - opanowanie i cierpliwo$é¢, ale rowniez
brak samodzielnosci.

Czolo

Czoto wysokie i szerokie, pokryte prostopadtymi zmarszcz-
kami - duze zdolno$ci umystowe i duze doswiadczenie zyciowe.
Osoba ta zyje wzniostymi ideami, ale zaniedbuje sprawy biezace.

Czoto duze, zaokraglone i bez zmarszczek - osoba odwazna,
z tupetem. Trzyma zawsze z silniejszymi, a stabszymi pogardza.

Waskie czoto - niezbyt szerokie horyzonty umystowe, ale za
to duza sita woli. Ponadto wytrwatos$¢ w pracy, skrytos¢ i ostroz-
nos¢ w podejmowaniu decyzji.

Czoto plaskie - upor, brak elastycznosci w dziataniu i nie-
przyjmowanie krytyki.
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Czolo niskie i wkleste - madros$¢ zyciowa i odwaga.
Czolto migesiste - obojetnos$¢ i ospatosé.
Czoto wysokie, cofniete do tylu - osoba o duzej inteligencji.

Czolo gladkie ze zmarszczkami nad nasada nosa - skion-
nos¢ do gniewu i ztosliwosci.

Czoto waskie, wysuniete - updr i dazenie do samodzielnosci.

Czoto szerokie u dotu i zaokraglone u gory - osoba o duzej
wyobrazni, lubiaca pracowaé¢ samodzielnie, a nawet samotnie.

Przestrzen pomiedzy brwiami pozbawiona puszku - osoba
ta nie dowierza z natury nikomu ani niczemu.

Czoto wysokie, pokryte gltebokimi zmarszczkami i z po-
przecznym wglebieniem - bardzo przyziemne ambicje zyciowe
i brak wyobrazni.

Ksztatt palcow i dtoni

Dawniej przy wrozeniu z dtoni opierano si¢ gtéwnie na intu-
icji. Obecnie wielu lekarzy i naukowcdw wykorzystuje wyniki ana-
lizy dtonijako badania pomocnicze przy diagnozowaniu wielu scho-
rzen. Ponadto ksztatt, linie i znaki na dtoniach odzwierciedlaja oso-
bowo$¢ i uwarunkowania psychofizyczne cztowieka, w tym row-
niez pod katem predyspozycji zawodowych.

Podstawowe typy dioni

Dlon pierwotna lub podstawowa - dton duza, gruba, szeroka
i twarda. Palce krétkie i grube, paznokcie mate. Kciuk do$¢ krotki,
jakby uciety. DYon taka jest przystosowana gtéwnie do pracy fi-
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zycznej. Spotyka si¢ ja u rolnikéw i osob cigzko pracujacych
fizycznie od mtodych lat. Czlowiek majacy taka reke nie lubi
roztrzasa¢ problemow teoretycznych ani zagtebiaé si¢ w marze-
niach. Jego $wiat jest surowy i prosty; czarne jest czarne, a bia-
te jest biate. Jest mato wrazliwy na pickno i sztuke. Lenistwo
umystowe nie pozwala mu na gtebsze przemyslenie wielu spraw.
Nie lubi niejasnych sytuacji. Moze osiaga¢ znaczace sukcesy
w sportach sitowych. Osobeg taka tatwo oszuka¢, gdyz bywa ta-
twowierna i naiwna.

Dlon w ksztakcie Yopatki - duza, palce grube i krétkie. Kciuk
bardzo rozwiniety. Dton podobna jest do fopaty. Charakteryzuje
cztowieka energicznego i zaradnego zyciowo. Ma on predyspo-
zycje do dziatan praktycznych, znacznie mniejsze zas do pracy
naukowej czy koncepcyjnej. Jest obowiazkowy, wierny i wytrwaty
zaréwno w mitosci, jak i w przyjazni. Cechuje go réwniez pewna
niezalezno$¢. Potrafi sig zbuntowad i nie poddaé czyjemus dyk-
tatowi.

Dlon artystyczna - zar6wno palce, jak i cata dton maja ksztatt
stozkowy. Palce sa dtugie, paznokcie podtuzne, wielko$¢ dtoni -
Srednia. Reka ta sprawia przyjemne wrazenie. Takie rece maja lu-
dzie impulsywni, petni inicjatywy. Cechuje ich duza sprawnos¢
umystowa i bogata wyobraznia. Brakuje im natomiast wytrwatosci
i konsekwencji w doprowadzaniu do kornca rozpoczgtego dzieta.
Kochaja piekno i sztuke, moga by¢ znakomitymi mowcami, ore-
downikami czyjej$ sprawy, ale sami sa mato praktyczni, zbyt prze-
zywaja zatamania i rozterki duchowe.

Dlon praktyczna - wielka, szeroka, wygicta 1 szorstka. Kciuk
rozwiniety nadmiernie. Osoba o takiej rece dobrze sobie radzi
w zyciu, i to niemal w kazdej sytuacji. Kieruje si¢ przede wszyst-
kim emocjami i stabostkami. Cechuje ja pracowito$¢, solidnos¢
i odpowiedzialno$¢, duza dyspozycyjnos¢ i ulegtos¢ wobec silniej-
szych oraz maty szacunek dla stabszych.
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Dlon kwadratowa - krotka i masywna, diugo$é palcéw od-
powiada szerokosci wewnetrznej strony dtoni, palce kanciaste.
Osobe o takiej rece cechuje zamitowanie do tadu i porzadku. Nie
jest ona tworcza, lecz zdecydowanie wykonawcza. Lubi odpowia-
da¢ za powierzone zadania i poruszaé si¢ w obrebie obowiazuja-
cych praw, przepisow i zalecen przetozonych. Nie znosi improwi-
zacji czy zagmatwanych spraw. Talenty dyplomatyczne sajej pigta
achillesowa.

Dlon filozoficzna - charakteryzuje si¢ zgrubieniami w stawach.
Kciuk jest mocny, a paznokcie zaokraglone. Ta nieco sgkata dton
cieszy sig, szczegdlnie w krajach Orientu, duzym uznaniem. Uwa-
zana jest za dton doktrynerow, filozofow i artystow. Ludzie o ta-
kich dtoniach to czesto wielcy mysliciele i wizjonerzy. Interesuja
sie sprawami bytu i moralnosci. Charakteryzuja si¢ tez niezalezno-
$cig mysli i buntowniczym duchem wobec rzeczywistosci.

DYon mieszana - taczy w sobie cechy réznych typéw dtoni
ijest najczeSciej spotykana. Mieszanina cech moze dawa¢ bardzo
interesujace rezultaty. Ludzie majacy takie dtonie sa z natury bar-
dzo uniwersalni i radza sobie Swietnie w zyciu. Ich wadajest zbyt-
nia powierzchowno$¢, zarowno w sferze koncepcyjnej, jak i prak-
tycznej. Ponadto rzadko bywaja doktadni i solidni. Bryluja nato-
miast w towarzystwie, sa $wietnymi dyplomatami, aktorami oraz
odnosza sukcesy wszedzie tam, gdzie maja kontakt z ludzmi.
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a) b) c)

Rys. 46. Tradycyjna klasyfikacja dtoni: a) pierwotna, b) topatkowa, c¢) arty-
styczna, d) praktyczna, e) kwadratowa, f) filozoficzna, g) mieszana
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Przedstawiony powyzej podziat typdw dtoni ma charakter bar-
dzo ogdlny i czysto umowny. Dopiero analiza innych specyficz-
nych cech rak pozwala na bardziej precyzyjna charakterystyke da-
nej osoby. Cechy te sa nastgpujace:

D¥on mata - osoba o strategicznym sposobie mySlenia. Inte-
resuja ja tylko dziatania na wielka skale. Jest wtadcza i dumna.
Czesto gubi sie w szczegdtach, gdyz nie przywiazuje do nich wagi.

Dton duza - osoba myslaca, cierpliwa, zdolna do wykonywa-
nia prac delikatnych i precyzyjnych.

Dton proporcjonalna - osoba inteligentna, rozwazna i zrow-
nowazona.

Dlon $rednia - to typ najczesciej spotykany. Osoba o takiej
dtonijest bystrym obserwatorem zycia, ale zanim przystapi do dzia-
tania, stara si¢ doktadnie sprawe przemyslec.

D¥on dhuga - osoba o umysle analitycznym. Sumienna i obo-
wiazkowa. W kontaktach z otoczeniem przejawia nerwowosé
i wyniostos¢, cojest po czesci spowodowane wrodzona nieSmiato-
$cia. Cechuje ja tez skapstwo i egoizm.

Dton dluga z krétkimi palcami - osoba energiczna, niespo-
kojna, wolaca dziata¢ i pracowa¢ indywidualnie, z trudem podpo-
rzadkowujaca si¢ ogdtowi.

Dlon szeroka - osobg o takiej dtoni cechuje zyciowy opty-
mizm, energia i dynamizm w dziataniu. Latwo nawiazuje ona kon-
takty, lubi dziata¢ na pokaz.

Dlon waska - opanowanie, mata witalno$¢, nieufnosé, ego-
izm, lgkliwo$¢ w podejmowaniu decyzji oraz sktonno$¢ do ktam-
stwa.
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Dlon dluga z dtugimi palcami - duza wyobraznia, podatnos¢
na emocje i zycie we wlasnym Swiecie.

Dton kwadratowa z krétkimi palcami - osoba uczciwa, pra-
cowita i praktyczna zyciowo.

Dlon kwadratowa z dlugimi palcami - duze zdolnosci ogdl-
ne, umiejetnos¢ logicznego myslenia, dobra organizacja wewngtrzna
i Swiadomos$¢ celdw.

Dlon jedrna o elastycznej skorze - dobry stan zdrowia i opty-
mistyczna natura.

D1on miekka i pulchna - osoba bardzo zmystowa, ale nie lu-
biaca si¢ przepracowywac.

DYon twarda i sucha - osoba o takiej dtoni z natury za bardzo
sie wszystkim przejmuje ijest sceptycznie nastawiona do zycia.

Dlonn za duza, nieproporcjonalna - cztowiek przebiegty
i podstepny.

Dlon ociezata - grubianstwo i ignorancja.

Dlon delikatna, pomarszczona na wierzchu - dobro¢ i uprzej-
mos¢.

Dlon o matej liczbie wewnetrznych linii - zycie nieskompli-
kowane, beztroskie i ustabilizowane.

Dlon z duza liczba wewnetrznych linii - duza nerwowos¢,
brak pewnosci siebie i przejmowanie si¢ drobnostkami.

Dlon ciepta - duzy temperament, serdeczno$é, porywczosé
i uleganie emocjom.
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DYon zimna - wyrachowanie, chtodny stosunek do otoczenia.

Dlon stale wilgotna - poszukiwanie coraz to nowych wrazen,
ponadto staby stan zdrowia, m.in. niewtasciwe krazenie krwi.

DYon obficie owlosiona - ciezki umyst i niebezpieczna zmy-
stowo$¢. Jesli owtosionajest tylko dolna cze$¢ dtoni, to wskazuje
na umyst tworczy, wynalazczy i duza witalnosé.

DYon nieowlosiona - charakter zniewie$ciaty.

Mata ruchliwo$é dioni i palcow - osoba z trudem dostoso-
wujaca sie¢ do pracy zespotowe;j.

Skéra twarda na dloniach - cztowiek czynu, ktéry zle sieg
czuje bez zajecia.

Dton silnie umieéniona - osoba o takiej dtoni nie odmawia
sobie dobrego jedzenia, trunkéw ani zmystowych przyjemnosci.

DYoni mocno koscista - zazdro$¢, zawis$é, skapstwo i ztosliwosé.

DYon biata - zréwnowazenie wewnetrzne, opanowanie, nie-
zdolnos$¢ do bardziej dynamicznych dziatan.

Dlon zékta - typ intelektualisty, duza uczuciowo$¢, ale réw-
niez zapalczywo$¢ i zacietrzewienie.

DYon rézowa - osoba o takich dtoniach cieszy si¢ uznaniem
otoczenia, chetnie pomaga innym ijest obowiazkowa w pracy.

DYon czerwona - choleryk, czasem raptus, odznacza si¢ du-
zym dynamizmem zyciowym, nieustgpliwy polemista.

DYon ciemna - zto$liwo$é, ciety dowcip, zapalczywo$é, ale
tez i duza inteligencja.
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Palce

Budowa i ksztatt naszych palcéw utatwiaja ogdlna oceng kaz-
dego z nas. Chirolodzy dziela palce w zaleznosci od ksztattu na

pie¢ grup:

Palce kwadratowe - osoby silne i zdecydowane, lubiace tad
i odrobing pedantyczne, majace dobra pami¢¢, lecz bez fantazji.

Palce owalne - oryginalno$¢, fantazja, intuicja i zdolnosci ar-
tystyczne. Brak zmystu praktycznego, zycie nie uporzadkowane.
Cechuja osoby z trudem przystosowujace si¢ do wymogow zycia
spotecznego.

Palce topatkowe - osoby czynne, energiczne, obdarzone zmy-
stem praktycznym, majace poczucie rzeczywistosci i samokrytycz-
ne. To typowi pracownicy biurowi, sekretarki i naukowcy.

Palce lancetowate - charakterystyczne dla osdb potrafiacych
radzi¢ sobie w zyciu, bedacych dobrymi dyplomatami, opanowa-
nych i obdarzonych sprytem zyciowym.

Palce zréinicowane - ta sama dtonn moze mieé palce o roz-
nym zakonczeniu - znaczy to, ze ujednej osoby wystepuja po tro-
sze wszystkie wspomniane wczesniej cechy. Trudno okresli¢, kto-
ra z tych cech dominuje, a ktéra ujawnia si¢ najstabie;j.

Rys. 47. Typy palcéw: a) kwadratowy, b) owalny, c) topatkowy, d) lanceto-
waty, €) zroznicowany
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Inne cechy palcow

Palce bardzo dtugie - duza wrazliwos$¢ i drobiazgowos¢ az
do przesady.

Palce bardzo diugie i chude - ciasne horyzonty umystowe,
surowe obyczaje i bezwzglednos$¢.

Palce grube - niski poziom kultury, brutalno$¢ w sytuacjach
konfliktowych oraz ociezatos¢ umystowa.

Palce krétkie - przeci¢tne walory umystowe i staby refleks.

Palce cienkie - rozwinigta inteligencja, wysmakowanie, skry-
tos¢ mysli i marzycielsko$¢.

Palce pulchne - zamitowanie do jedzenia oraz do korzystania
z wygod i przyjemnosci.

Palce chude - skapstwo i skfonno$¢ do bardzo skromnego zycia.

Palce gtadkie - natura optymistyczna, duzy dynamizm i szyb-
kie podejmowanie decyzji, gtdwnie na podstawie intuicji.

Palce zwinne - duza zrecznos¢ manualna oraz talenty dyplo-
matyczne i rozjemcze.

Palce zakrzywione - umitowanie siebie i skapstwo.
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Paznokcie

Paznokcie krotkie - znamionuja osobe petna zycia, ciekawa
Swiata i kierujaca sie w zyciu zdrowym rozsadkiem.

Paznokcie krotkie i szerokie - natura narwana, choleryczna,
krytycznie oceniajaca siebie i innych.

Paznokcie dlugie i szerokie, lekko zaokraglone - osoba o zdro-
wych zasadach zyciowych, gardzaca fatszem, a nawet dyplomacja.

Paznokcie dlugie i elipsowate - osoba o naturze tagodnej,
marzycielskiej, tatwa we wspdtzyciu.

Paznokcie dtugie i kwadratowe - natura egoistyczna, chtod-
na i mato komunikatywna.

Paznokcie klinowate - osoba nadwrazliwa, delikatna, lekaja-
ca si¢ wigkszych przedsiewzigé.

Paznokcie miekkie - delikatne zdrowie, brak silnej woli, uspo-
sobienie spokojne.

Paznokcie twarde i famliwe - duza witalnos¢, ale nie najlep-
sze zdrowie, skfonno$¢ do gniewu oraz przecigtna inteligencja.

Paznokcie ptaskie - niestatos$¢, updr i brak refleksu.

Paznokcie wypukle - inteligencja, zamitowanie do piekna
i talenty twdrcze.

Paznokcie biate - natura egoistyczna, wyniosta i zimna.

Paznokcie ré6zowawe - natura przyjazna, zyczliwa, nieco na-
iwna.
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Paznokcie czerwone - natura choleryczna.
Paznokcie niebieskawe - ktopoty zdrowotne.
Paznokcie szare - natura pobudliwa i skfonna do k¥étni.

Paznokcie czarne - oznaka choroby.

AARAT

Rys. 48. Niektdre ksztatty paznokci: a) dtugie, szerokie i zaokraglone, b) krot-
kie i szerokie, c¢) dtugie, szerokie i zaokraglone, d) diugie i elipsowate,
e) kwadratowe, f) klinowate



JAK WYCZYTAC KLAMSTWO LUB
FALSZ Z GESTOW I TWARZY?

W tym rozdziale zajmiemy si¢ rozpoznawaniem stopnia praw-
dziwosci przekazywanych nam informacji oraz szczeroscia inten-
cji naszych rozmdédwcow. Wiadomo jest, ze mowienie nieprawdy
moze mie¢ rozne uwarunkowania i nie zawsze posiada zabarwie-
nie pejoratywne. Najczesciej kojarzy nam sie jednak z sytuacja,
kiedy druga osoba $wiadomie wprowadza nas w btad dla uzyska-
nia korzysci lub wybrnigcia z ktopotliwego dla siebie potozenia.
Mamy wdéwczas klasyczny przypadek ktamstwa. Zupetnie nato-
miast inna inspiracja wystgpuje przy nieszczerosci przekazywanych
tresci. Chodzi tu o sytuacje, w ktorych nasz partner nie jest bezpo-
$rednio zainteresowany naszym komunikatem stownym, przedmio-
tem, intencjami lub wizyta, ale stara si¢ nie okazywacé swojej nie-
checi lub znudzenia. Nadrabia wéwczas mina i dzigki wrodzone-
mu lub nabytemu aktorstwu mniej lub bardziej udanie zapewnia
nas o swojej zyczliwosci. Znane sa sztuczne usmiechy aktoréw,
politykéw czy dziennikarzy i nie jest to zjawisko naganne. Nieco
inaczej jest w biznesie, np. podczas sktadania ofert, negocjacji czy
pewnych ustalen, gdyz nieszczeros$¢ jednej ze stron zabiera drugiej
cenny czas lub nawet wpedza w koszty. Nas - rzecz jasna - bar-
dziej interesowac bedzie wtasnie ten aspekt mdwienia nieprawdy.

Uwarunkowania obiektywne

Niezaleznie od stopnia wytrenowania osoby probujacej prze-
kaza¢ nam nieprawdg, istnieja pewne czynniki niezalezne od jej
woli, ktore dekonspiruja jej intencje. Uwazny obserwator jest
w stanie je dostrzec.

* Najtrudniejjest oktamaé kogo$, kto nas dobrze zna. Wynika
to m.in. stad, ze w stosunku do bliskiej osoby nie wktadamy tyle
wysitku w przekaz fatszywego komunikatu niz do kogo$ obcego.
A wigc przez nasza niedoktadno$¢ i lenistwo utatwiamy zadanie
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drugiej stronie. Poza tym znajomi obserwowali nas juz w réznych
sytuacjach i tatwiej moga dostrzec nienaturalna mimike naszej twa-
1zy.

* Osoby, ktore w dziecinstwie byty czesto karcone i poprzez
ktamstwo udawato im si¢ unika¢ ciegdw, pod wzgledem udawania
znacznie przewyzszaja swoich réwiesnikow. Ktamaé¢ moga w spo-
sOb niemalze naturalny, tak jakby mowili szczera prawde. Teore-
tycznie kazde ktamstwo mozna wychwycic¢, ale praktycznie jest to
niekiedy zbyt trudne. Naukowcy dowodza, ze u kazdego cztowie-
ka usitujacego sktama¢ najpierw na twarzy pojawia si¢ przez mo-
ment odruch prawdy, a dopiero po nim §wiadomos¢ dokonuje zmia-
ny w naszym wyrazie twarzy. Ztudne moze by¢ przyj¢cie za praw-
domdwnos¢ faktu, ze kto$ patrzy prosto w oczy. To tylko sprawa
wytrenowania lub opanowania oka przed mrugnigciem.

Mimika w biznesie

Wyraz mimiczny nierozerwalnie wiaze si¢ z ogélnym wyra-
zem twarzy, ktory decyduje o pierwszym wrazeniu w stosunkach
migdzyludzkich. Bardziej jednak odnosi si¢ do zycia codziennego,
niz do rozszyfrowania ludzi, z ktdrymi pracujemy na co dzien. Po
pewnym czasie przyzwyczajamy si¢ do wyrazu mimicznego na-
szych bliskich, w tym wspotpracownikéw. Stawiajac im okreslone
wymagania, nie przywiazujemy tak duzej wagi do wyrazu mimicz-
nego twarzy pracownika. Niewatpliwie natomiast owo pierwsze
wrazenie ma bardzo wazny wptyw na to, jak postrzegamy osoby,
z ktérymi stykamy si¢ po raz pierwszy.

Ocenia si¢, ze prawdziwe porozumienie mozna osiagnaé pa-
trzac drugiej osobie prosto w oczy. Bardzo czesto w ten sposob
uzyskujemy przewage nad partnerem. Prowadzac pertraktacje przy
zawieraniu transakcji, specjalisci od jezyka ciata w biznesie radza
patrze¢ na czoto rozméwcy, na ktérego ptaszczyznie mamy sobie
wyobrazi¢ niewidzialny tréjkat. Utrzymujac wzrok nakierowany
na ten obszar, stwarzamy powazna atmosfere, a rozmoéwca odczu-
wa, iz jesteSmy zainteresowani jego sprawa,.
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Jesli natomiast wzrok rozmdéwcy opada ponizej poziomu na-
szych oczu, na wysokosci naszej klatki piersiowej, mozemy przy-
jaé, ze zaczynamy traci¢ kontrole nad rozméwca. Uwaza sie, iz
wzrok jest waznym narzedziem i ma olbrzymi wptyw na wynik
kazdego spotkania twarza w twarz. Inne jest spojrzenie szefa udzie-
lajacego nagany leniwemu pracownikowi, a inne wyjasniajacego
skomplikowane problemy przysztosci firmy. Nieumiejgtnos¢ po-
stugiwania si¢ wzrokiem moze by¢ przyczyna wielu nieporozu-
mien w firmie (np. co by byto, gdyby szefwysytat zalotne, kokie-
teryjne spojrzenia swoim pracownikom). Wyraz mimiczny twarzy,
zaréwno w pracy, jak i w zyciu codziennym powinien by¢ spokoj-
ny, bez gtebokich grymaséw, a przekazywane wiadomos$ci powin-
ny by¢ poparte takim spojrzeniem, ktére potrzebne jest w danym
momencie do wyrazenia komunikatu werbalnego.

KYamstwo w biznesie a komunikaty pozawerbalne

Jakjuz powiedzieliSmy wczesdniej, wjezyku ciata, takjak i w kaz-
dym innym, mozna prébowac przekazywac nieprawde. Poniewaz
mowa ciata jest nam dana niejako naturalnie, to wysytane przez
przecietna osobe komunikaty niewerbalne, ukierunkowane na
fatsz, mozna tatwo rozpozna¢ jako nieprawdziwe. Powszechnie
uwaza sie¢, iz ludZzmi przygotowanymi do fatszywego postugiwa-
nia si¢ jezykiem ciata, oprocz aktordw, sa takze politycy i inne
osoby sposobiace si¢ do sprawowania wiadzy. Kazdy z nich
w swoim Srodowisku musi by¢ wiarygodnym i rzetelnym partne-
rem, ktoremu mozna powierzy¢ swoja przyszto$¢. Dlatego tez
umiejetnos¢ synchronizacji komunikatow werbalnych, ktére nie
zawsze sa prawdziwe, z aktorska gra ciatem, w ktorej przecigtny
odbiorca nie zawsze potrafi odrézni¢ szczero$¢ od fatszu, posied-
li tylko ludzie o odpowiednich predyspozycjach. O politykach,
ktoérzy znakomicie postuguja si¢ mowa ciata w osiaganiu sukce-
sOw, mowimy, ze maja charyzme. Opanowanie tej sztuki ma prze-
tozenie rowniez i na efekty w biznesie, gdyz wzmacnia wiary-
godno$¢ partnera ijego oferty.
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Na jakie elementy nalezy zwraca¢ uwage?

Niemiecki psycholog, Alfred J. Bierach, dokonat ciekawych
obserwacji dotyczacych reakcji naszego ciata podczas mdéwienia
nieprawdy:

¢ Sposob oddychania. Ssaki wyzsze, kiedy sa bardzo zainte-
resowane odbiorem waznej dla nich informacji lub staraja si¢ ja
ustyszeé, otwierajausta. Ten anatomiczny szczegdt moze by¢ wska-
zOowka w sytuacji, kiedy komu$ przekazujemy istotna z naszego
punktu informacje, a on patrzy na nas spokojnie przez jakis czas
i oddycha regularnie. Mozemy wowczas z duzym prawdopodobien-
stwem przyjaé, ze osoba ta tylko udaje, ze ja ta sprawa interesuje.

¢ Sztuczny uSmiech. Anatomia Smiechujest nast¢pujaca: usta
Sciagane sa do gory, a policzki unosza si¢, co powoduje tworzenie
si¢ tzw. kurzych tapek koto oczu. Ponadto $Sciagnieciu ulegaja brwi
i powieki, przez co oczy robia si¢ mniejsze. Wiedza o tym szcze-
gblnie aktorzy i politycy. Poniewaz zalezy im na jak najatrakcyj-
niejszym wygladzie w oczach odbiorcdw, dlatego unikaja natural-
nych odruchow mie$ni twarzy i staraja sie Smiac¢ przede wszystkim
zebami, a oczy maja przy tym szeroko otwarte.

¢ Smiech serdeczny. Jezeli u kogos$ podczas $miania si¢ na-
stepuje Sciaganie kacikdéw ust do gory, a brwi ku dotowi, to istnieje
duze prawdopodobienstwo, ze jego $miech jest autentycznie ser-
deczny.

e UsSmiech wymuszony sytuacja. Bywa tak, ze nieraz musi-
my robi¢ dobra ming do ztej gry. UsSmiechamy sig, ale w gtebi du-
szy odczuwamy obawe lub strach. Otéz, gdy ustyszymy tego typu
informacje, wéwczas brwi podciagamy do gory, a wargi w kierun-
ku uszu.

e Zaskoczenie lub przerazenie. Tu sprawajest tatwiejsza dla
obserwatora, gdyz naturalna reakcja na zaskoczenie jest szerokie
otwarcie oczu. Przy przerazeniu dodatkowo jeszcze nastepuje
zmarszczenie czota. Odbywa sig to btyskawicznie. Jezeli kto$ uda-
je te reakcje, potrzebuje momentu na uswiadomienie sobie tego
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i wydanie przez mdzg polecenia okreslonym mig$niom twarzy,
a dopiero potem nastepuje efekt. A zatem udawane miny beda za-
wsze nieco spoznione w stosunku do naturalnych.

e Smutek i cierpienie. Smutek wyraza sie¢ w odruchowym
podciagnigciu wewngtrznej strony brwi, co powoduje tworzenie
si¢ fatd na srodku czota. Ponadto §ciagamy kaciki ust do dotu, nie
poruszajac przy tym mig$niami brody (oprocz ptaczu). Tymcza-
sem udajac smutek, Sciagamy tylko usta i poruszamy miesniami
brody. Pozostate reakcje sa niezwykle trudne do odtworzenia na-
wet dla profesjonalistow.

¢ Uczucie zto$ci. T¢ ming mozna przybra¢ najtatwiej, bo $cia-
gamy tylko brwi do dotu i zaciskamy wargi. Szczgka moze dodat-
kowo jeszcze wykonywac pewne ruchy. Chodzi o to, ze nie kazda
z+o$¢ jest autentyczna. Czesto jest to tylko poza udawana dla wy-
wotania okreslonego wrazenia na swoim oponencie.

® Dlugosé reakcji. Naukowcy doszli do zgodnego wniosku,
ze reakcje, ktére trwaja dtuzej niz kilka sekund, sa udawane. Cho-
dzi tu o reakcje pojedyncze, ktére moga tworzy¢ nawet ciag zacho-
wan, ale mozna je wyodrebnic.

Czy ktamstwo zawsze optaca si¢ demaskowaé? Zycie podpo-
wiada, ze nie. Z pewnoS$cia warto o nim wiedzie¢, ale nieraz ko-
rzystniej jest go nie ujawniaé. Odkrywajac czyjas nieuczciwosc,
powinniSmy na to odpowiednio zareagowac. Jesli za$ nie nastapi
z naszej strony zadne dziatanie, bo nie mozemy tego dokona¢ lub
zaszkodziliby$my tylko swoim interesom, to lepiej zachowac te
informacj¢ dla siebie i czeka¢ na bardziej sprzyjajace okolicznosci.
W przeciwnym razie straci na tym nasz autorytet i wjaki$ sposob
zalegalizujemy nieprawde.

Pamigtajmy, ze pojedynczy symptom ktamstwa nie jest jesz-
cze dowodem na to, ze takjest w istocie. Podobnie jak brak oznak
ktamstwa nie dowodzi, ze dana osoba mowi szczera prawde. Na
wizerunek ktamania przez kogos sktadaja si¢ tez inne czynniki,
m.in. sprzecznos¢ w tresci wypowiadanych stéw, ogdlne zachowa-
nie si¢ czy inne symptomy zje¢zyka ciata, do ktérych jeszcze wré-
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cimy. Latwiejjest bowiem odkry¢ prawde niz ktamstwo. Adekwatne

jest tutaj stwierdzenie $redniowiecznego francuskiego filozofa,
Monteskiusza, ktory powiedziat: ,,Prawda ma tylko jedna twarz,
a ktamstwo ma ich wiele".

Reguta Ericksona

Zmarty niedawno amerykanski lekarz, Milton Erickson, na
podstawie dtugoletniej praktyki medycznej odkryt, ze cztowiek,
w zalezno$ci od tego, co sie dzieje wjego mdzgu, patrzy w szesciu
roznych kierunkach. Jezeli przyjmiemy, ze nasza pamigc jest ro-
dzajem magazynu z danymi, rozmieszczonymi w réznychjego czg-
Sciach, to po jaki rodzaj informacji aktualnie siegamy, mozemy
wyczyta¢ z naszych oczu. Przekonajmy si¢ o tym na prostym przy-
ktadzie. Sprobujmy sobie przypomnie¢ doktadnie twarz naszego
poprzedniego szefa. Prawdopodobnie wzrok nasz bedzie si¢ kiero-
waé w prawo i ku gdérze. Powtérzmy jeszcze raz t¢ probe, ale kie-
rujac tym razem wzrok w lewo i w dét. Efekt bedzie ten sam, ale
kierunek patrzenia nie bedzie juz dla nas wygodny. Stad wniosek,
ze jesli sobie co$ przypominamy, to naturalny kierunek naszego
wzroku bedzie w prawo i ku gorze.

A teraz inny przyktad. Sprobujmy sobie wyobrazié tego same-
go szefa w peruce i z dtuga siwa broda (jesli jej nie ma). Tym ra-
zem wzrok nasz bedzie skierowany odwrotnie niz w poprzednim
przyktadzie. Dlaczego tak sie dzieje? To proste. Podczas przypo-
minania sobie czego$ rzeczywistego siggamy po informacje z in-
nej czesci naszego magazynu pamieci niz przy wyobrazeniu fik-
cyjnym. Praktyczny wniosek: osoba mowiaca prawde bedzie pa-
trze¢ w prawo i w gore, a w przypadku fikcji odwrotnie.

Erickson stwierdzit jeszcze inne prawidtowosci. Mianowicie,
sprobujmy sobie przypomniec, o czym mysleliSmy kupujac ostat-
nio np. jakies$ narzedzie do domu. Zapewne nasze gatki oczne kra-
zyty dookota. Tak dziato si¢ dlatego, ze zadawaliSmy sobie szereg
pytan, poréwnujac nowe narzedzia zjuz posiadanymi albo z inny-
mi znajdujacymi si¢ w sklepie. Zastanawialismy sig tez, do jakich
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robdt moga okazaé sig one przydatne i dlatego nasze oczy krazyty.
A zatem myslenie to poréwnywanie wielu zakodowanych w pa-
mieci informacji. Praktyczny wniosek: jes$li podczas rozmowy stuz-
bowej u naszego partnera oczy kraza w réznych kierunkach, to
Swiadczy o tym, ze rozwaza on lub pordwnuje nasza oferte z inny-
mi i analizuje. Jedli natomiast patrzy na nas spokojnie, to znaczy,
ze przedstawionej propozycji do konca nie zrozumiat lub wydata
mu si¢ ona nieodpowiednia ijest do niej nastawiony sceptycznie.

Co mozna jeszcze wyczytaé z twarzy?

* Zmiana koloru tgczowki oka pozwala na okreélenie stosun-
ku do drugiego cztowieka. Przy odczuciach negatywnych teczow-
ka zaciemnia si¢, a przy pozytywnych rozjasnia.

» Skrzydetka nosa aktywizuja sie i rozszerzaja w stanie na-
piecia emocjonalnego. U oséb potrafiacych opanowaé swoje emo-
cje, stany wewnetrznego podniecenia lub zto$ci mozna rozpoznaé
po ruchach skrzydetek nosa.

» Kiedy wysuwamy dolnawarge ijednocze$nie Sciagamy pod-
brédek, wyrazamy w ten sposdb swoje rozczarowanie lub gniew.
O ile wysuniecie warg nie ma zwiazku z wyrazaniem zachwytu, to
oznacza brak akceptacji naszej propozycji, czyli odmowe.

» Jezeli kto$ przy zaci$nigtych ustach zagryza wargi, oznacza
to, ze jest rozgniewany i hamuje sie, aby nie wybuchnag.

* Wielu ludzi w sytuacjach, kiedy zdecydowanie bronia swo-
jego stanowiska, wysuwa podbrédek, np. Benito Mussolini, Mar-
garet Thatcher.

» Zachmurzone czoto u wigkszosci ludzi wskazuje na prze-
prowadzanie przez nich w danej chwili skomplikowanego procesu
myS$lowego.

* Tworzenie si¢ poprzecznych fatd nad nasada nosa charakte-
ryzuje osoby bardzo porywcze.

* Wysokie trzymanie gtowy (odstonigcie szyi) swiadczy o du-
zej pewnosci siebie, ajeszcze dodatkowo zacisniete usta zdaja sie
moéwié, ze dana osoba uwaza, iz jest zbyt dobra, jak na petniona
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obecnie funkcje. W zwiazku z tym czuta jest na wszelkie komple-
menty i propozycje zaj¢cia bardziej eksponowanego stanowiska.

» Stuchajac kogo$ uwaznie, przechylamy gtowe w bok.

+ Jesli podczas dtuzszego przemodwienia stuchajacy podnosza
gtowy, to znak, ze - w ich odczuciu - powinno si¢ ono juz skon-
czyé. W przeciwnym wypadku zaczna, ziewaé, drzemaé lub nie-
cierpliwi¢ sie, a efekt bedzie odwrotny od zamierzonego przez
moéwiacego.

+ Kiedy kto$ staje si¢ obiektem podejrzen, robi mu si¢ na ogot
goraco i zgietym palcem odciaga kotnierz od szyi, aby wpuscié
troche¢ chtodniejszego powietrza.

*  Gtowe zazwyczaj podpieramy wtedy, gdy jesteSmy bezrad-
ni, aby mdc sig lepiej skoncentrowaé¢ na danym problemie.

* Osoba, ktéra czesto sie Smieje, ma silnie rozwiniete migénie
powodujace ruch warg. Mieénie te, nawet w spoczynku, podciagaja
kaciki ust lekko w gore, sugerujac uSmiech i zyczliwo$é, gdy tym-
czasem nie ma zadnego ku temu powodu. Nieraz o osobach tych
moéwi si¢, ze uSmieszek maja przyros$nicty do twarzy. Z kolei zto$é
i pesymizm wzmacniajg inne migénie twarzy (musculus triangula-
ris), ktore powoduja trwate przesuwanie si¢ kacikdw ust w doét.



JEZYK CIALA W PRAKTYCE
Przyktady

Przyktad 1
Do firmy zgtasza si¢ kandydatka do pracy.
Wazne jest wejécie

Pierwsze informacje na temat osobowos$ci petentki mozemy
uzyskaé, zwracajac uwage na sposdbjej chodzenia. W naszym przy-
padku porusza si¢ ona w sposdb bardzo swobodny, ramiona lekko
unosza si¢, gtowa odwraca si¢ raz w jedna, raz w druga strong,
a biodra kotysza si¢ niedbale. Kobieta ta idzie krokiem spacero-
wym i sprawia wrazenie w petni zrelaksowane;j.

Moznaja scharakteryzowac jako osobg inteligentna, o duzych
mozliwoéciach umystowych, ale jednoczeénie niewielkim stopniu
ich wykorzystania. Nie dazy ona za wszelka ceng¢ do sukcesdéw
zawodowych, a czasem wrecz sie do tego wcale nie przyktada. Od
kariery bardziej ceni wygodny tryb zycia.

Witosy, usta i oczy

Teraz scharakteryzujemy inne cechy potencjalnej petentki.

Naturalny kolor wloséw, a takze ich dtugo$¢ okreélaja cechy
charakteru. Wiadomo bowiem, ze krétkie wtosy u kobiety znamio-
nuja wewngetrzna sitg, niekiedy nawet agresywno$¢ oraz zyciowy
praktycyzm. Wtosy dtugie oznaczaja wrazliwo$¢, tagodnosé i duze
wyczucie estetyczne. Ciemne wlosy symbolizuja silng osobowos¢é,
duzawitalno$¢, a w sferze intymnej kojarza si¢ z zamitowaniem do
silnych przezy¢ i niestato$¢ uczu¢. Wtosy jasne to pracowitosc,
taktownos$¢ i skfonno$¢ do ustepstw.

Oczy moga wyrazac¢ strach, smutek, gniew, zdziwienie lub ra-
do$¢. Wraz ze zmiana nastroju zmienia si¢ wyraz oczu. Z wyrazu
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oczu mozna tez wnioskowaé o stanie zdrowia osoby. Oczy o wy-
dhuzonych kacikach znamionuja duze horyzonty umystowe, a oczy
jasne i tzw. latajace - nerwowo$¢ i zadze rozkoszy. Oczy zielonka-
woszare wskazuja na to, ze ich wlascicielka lub wtasciciel jest
z natury pogodnego usposobienia, towarzyski, staty w uczuciach
i najczesciej religijny.

Réwniez wiele o kazdym z nas moga powiedzie¢ nasze usta.
Np. osoba majaca usta w ksztatcie serca to prawdziwy motylek,
skaczacy w zyciu z kwiatka na kwiatek, ale nie czyniacy nikomu
krzywdy: powierzchowny, lecz sympatyczny. Z kolei usta waskie
i zaci$niete znamionuja chtéd uczuciowy, obojetnos¢ lub niesta-
t0s¢ zar6wno w mitosci, jak i w przyjazni.

Wymowa rak

Nasze rece sa niezwykle gadatliwe. Zdradzaja odczucia, uka-
ZUja uczucia i sygnalizuja nastroje. Oto przyktady wymowy rak.
Rece w kieszeniach, a kciuki na zewnatrz - osobowo$¢ mocna,
gotowa podja¢ wyzwanie. Dlonie wsunigcte do tylnych kieszeni
spodni - osoba pragnaca dominowa¢ w swoim otoczeniu, ale skrzet-
nie ukrywajaca to, gdyz brakuje jej do tego odwagi i tupetu. Trzy-
manie rak w kieszeniach z przodu - akcentowanie swojej waznej
roli; w przypadku kobiet - manifestowanie, ze dzi$ Swiatem rzadza
kobiety. Czesto podobnym gestom towarzyszy kiwanie si¢ na ob-
casach w przdd i w tyt. Taka osoba chce wydacé si¢ wyzsza, nizjest
w rzeczywistosci. Wjej towarzystwie nie nalezy zapomina¢ o dy-
plomacji. Podpieranie gtowy wskazuje na zmgczenie lub bezradnos¢.

Wymowa ndg

Im nizej, tym nasze ciato staje si¢ bardziej ,,szczere". Dotyczy
to szczegdlnie ndg. Ich ruchy i zmiana pozycji moga dlatego tak
wiele powiedzie¢ o ich wtascicielu, ze najczedciej nie zwraca na
nie uwagi. Jego samokontrola ogranicza si¢ bardziej do postawy,
rak, ust czy oczu, a nie do nég. Podczas rozmowy osoba siedzaca
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w fotelu moze pozornie wyglada¢ na spokojna i opanowana, gdyz
usmiecha sie, rece trzyma swobodnie itp. Tymczasem nogi zdra-
dzaja prawdziwe odczucia. Jezeli nasza przyktadowa petentka po-
rusza stopami lub zaktada noge na noge i wykonuje nia ruchy wa-
hadtowe, oznacza to, ze ma dos$¢ sytuacji, w jakiej sie znajduje.
Nadrabia tylko mina, a w rzeczywisto$ci pragnie uciec z tego miej-
sca jak najszybciej.

Przyktad 2

Z oferta powaznej wspotpracy zglasza si¢ do nas biznesmen
o nienagannym wygladzie i manierach. Podkresla swoje atuty: so-
lidno$¢, obowiazkowos¢ i lojalnoséjako partnera w interesach. Idac,
porusza ramionami do przodu i do tytu...

W tym przypadku stowa nie znajdujq potwierdzenia wjezyku
ciata. Osoba, ktora w ten sposob porusza ramionami, preferuje
Zycie wygodne, unika spraw trudnych, jak rowniez 7mudnej, co-
dziennejpracy. Lubiptynac po grzywachfal. Jest czesciowo lekko-
duchem.

Przyktad 3

Podczas rozmowy stuzbowej siedzimy koto siebie. Nasz part-
ner sprawia wrazenie sympatycznego i zyczliwego dla nas. Mimo
to odwraca od nas swoje nogi. Krzyzuje tez chwilami rece na pier-
siach...

Niewatpliwie mamy do czynienia 7 sympatiq udawangq. Fizycz-
nie jest przy nas, ale myslami wybiega gdzie indziej. Czeka tylko na
dogodny moment, aby zakoriczy¢ rozmowe i odejsc.

Przyktad 4

Z oferta handlowa zgtaszamy si¢ do znanej firmy. Rozmowa
z dyrektorem (kobieta) odbywa sie przy okragtym, okolicznos$cio-
wym stoliku. Pani dyrektor podkresla, zejest zadowolona ze wspot-
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pracy z dotychczasowym dostawca i bytoby z jej strony nie fair,
gdyby rozwiazata z nim umowe. Podczas rozmowy zaktada noge
na noge, obciaga spodnice i wykonuje nia lekko wachlujace ru-
chy...

Mimo odmowy, pani dyrektor jest zainteresowana naszq ofer-
tq. Nie wie tylko jeszcze, jak bezbolesnie rozwiqza¢ umowe 7 do-
tychczasowym kontrahentem. Warto wiec niezobowiqzujqco zosta-
wié swoje dane i przypomniec sie od czasu do czasu.

Przyktad 5

W kuluarach spotkania branzowego prowadzimy sympatycz-
na rozmowe z szefem jednej z firm. Do przechodzacych znajo-
mych 0séb nasz rozméwca usmiecha sie bardzo przyjaznie, ale gdy
go mina, usSmiech szybko znika zjego twarzy...

Interpretacja moze by¢é dwojaka: szefma narastajqce wqtpliwo-
Sci co do wiarygodnosci relacji lub negatywny stosunek do skutkow
naszych dziatan. MoZe tez myslami btqdzié zupetnie gdzie indziej.

Przyktad 6

Na targach branzowych przy jednym ze stoisk jest przez jakis
czas pusto. Obserwuje si¢ wyrazny brak zainteresowania ze strony
zwiedzajacych. Wreszcie podchodzi kto$ i o co$ pyta. Obstugujacy
stoisko odpowiada ze znudzona mina i niezbyt uprzejmym tonem...

Typowy przejaw apatii lub czasami nawet agresji, spowodo-
wany stresem [ niepewnosciq co do zainteresowania ofertqfirmy.

Przyktad 7

Kto$ mocno rozpoczyna swoje przeméwienie, ale po kilku sto-
wach juz zerka do kartki...

Typ krasomowcy egzaltujqcego sie wtasnym gtosem. Gdyby
mowit to, co naprawde czuje, nie zagladatby tak wczesnie do nota-
tek, bo sprawe znatby na pamiec.
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Przyktad 8

Rozmodwca stucha naszego wywodu z uwaga, ale czubkami
palcéw bebni o porecz swojego fotela, a stopy kieruje na zew-
natrz...

To oznaka, Ze trzeba sie streszczal lub zakoriczyé kwestie, gdyz
stuchajqcy spieszy sie lub zaczyna sie nudzic.

Przyktad 9

Podczas narady nastepnym mowca bedzie nasz sasiad z lewej
strony. Zazwyczaj jest swobodny, pogodny i komunikatywny, te-
raz usztywnit sie, poprawia notatki, spoglada na zegarek, odchrza-
kuje lub siega po filizankg...

To symptomy tremy. Z naturyjest niesmiaty, natomiast na co
dzieri nadrabia minq. Wpublicznej dyskusji nie bedzie upierat sie
przy swoich argumentach.

Przyktad 10

Podczas imprezy handlowej rozmowy zjedna z firm nie przy-
niosty skutku z powodu nieustepliwego stanowiskajej przedstawi-
cieli. Mimo to ilekro¢ przechodzimy, prostuja sic...

Mimo odrzucenia oferty, sq wjakims stopniu zainteresowani

ponowieniem rozmow. JeZeli moZemy uelastyczni¢ naszq propozy-
cje, wartojeszcze raz sprobowac.

Przyktad 11

Podczas negocjacji nasz partner wsuwa co jaki$ czas palec
wskazujacy za kotnierzyk koszuli lub odpiat guzik...

Osoba ta znajduje sie w trudnej sytuacji i przerazajq mysl, Ze
bedzie zmuszona przystaé na niezbyt korzystne dla siebie warunki
naszej oferty.
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Przyktad 12

ZostaliSmy zaproszeni do prywatnego domu. Witajacy nas
gospodarz ma rozstawione nogi i rece oparte na biodrach...

Typ snobistyczny. Zapraszajqc do siebie, chciat sie pochwalié
swoim dorobkiem materialnym, ajednoczesnie zaakcentowad swojq
dominujqcq pozycie w domu.

Przyktad 13

W biurze pewnego biznesmena zauwazyli§my, ze gosci trak-
tuje z przesadna nawet grzeczno$cia, natomiast w stosunku do per-
sonelu zachowuje si¢ grubiansko i lekcewazaco...

Jego grzecznos¢é dla goscijest tylko grqa na zewnetrzny uzytek.
Wgruncie rzeczyjest typem bezwzglednym i wprzypadku zagroZe-
nia nie cofajacym sie przed niczym.

Przyktad 14

Pewien menedzer prowadzi waznarozmowe z dyrektorem ban-
ku. Daje si¢ zauwazyé, ze czesto zagryza dolna warge lub wciaga
migdzy zegby...

Mezczyzna ten znajduje sie pod silng presjq. Argumenty dyrek-
tora irytujq go, jednak opanowuje sie i zagryza wargi.



Test sprawdzajacy
Czy znasz jezyk ciata?

Praktyczna znajomo$¢ jezyka ciata jest bardzo przydatna na

co dzien. Umozliwia ja przyswojenie sobie informacji zawartych
w niniejszej ksiazeczce. Ponizszy test potraktuj jako sprawdzian
tego, co zapamictate$. Z podanych czterech wariantéw odpowie-
dzi tylko jedna jest prawdziwa. Po zsumowaniu punktéw przeczy-
taj rozwiazanie.

1.

Czy dlon praktyczna to dfon:

a/ wielka, szeroka, wygieta, z silnie rozwinietym kciukiem
b/ duza, gruba, szeroka i twarda z krotkimi i grubymi palcami
¢/ $redniej wielko$ci, z dtugimi palcami

d/ duza, palce grube i krétkie, kciuk bardzo rozwinigty

. Czy oczy szeroko rozstawione znamionuja:

a/ krasomowce lub cztowieka zadnego wiedzy

b/ cynizm, tupet i niesolidno$¢ w wykonywaniu zadan stuzbowych
¢/ spokdj i opanowanie, duza odporno$¢ psychiczna, sumien-
no$¢ i pracowito$é

d/ natchnionego fantaste, stroniacego od pracy fizycznej

. Usta waskie wskazuja na:

a/ site i odwage oraz zamitowanie do pracy o zmiennym cha-
rakterze

b/ mocny charakter, zawzigto$¢, skrytosé i zyciowa przebiegto$é
¢/ powage, skromnos$¢ i silng wolg

d/ osobe zyczliwa, sympatyczna, ale stroniaca od trudnosci

. Nos orli kojarzony jest z osoba o:

a/ waskich horyzontach umystowych i konfliktowa
b/ duzej odwadze osobistej orazumiejetnosci podejmowania de-
cyzji
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¢/ duzej wrazliwos$ci, szlachetna i wewnetrznie zréwnowazona
d/ duzej wyniosto$ci, zaangazowaniu w pracy i troszczaca sic
0 swoja rodzing

5. Twarz pelna i gruba nalezy zazwyczaj do:

a/flegmatyka
b/ choleryka

¢l sangwinika
d/ melancholika

. Wlosy kruczoczarne wskazuja na:

a/ silna osobowo$¢ i duza energie zyciowa

b/ zréwnowazenie, umiarkowanie i pokore

¢l lekkomysIno$¢, wygodnictwo i sktonno$é do kretactw

d/ przywiazanie do firmy, ale takze skfonno$¢ do podstepu i nie-
lojalnoSci

7. Czolo duze, zaokraglone i bez zmarszczek $wiadczy o:

a/ wielkich zdolno$ciach umystowych i duzym doswiadczeniu
zyciowym

b/ uporze, szerokich horyzontach umystowych, wytrwato$ci
w pracy, skrytosci i ostrozno$ci w podejmowaniu decyzji

cl odwadze potaczonej z tupetem oraz o trzymaniu z silniejszy-
mi, a pogardzaniu stabszymi

d/ uporze i dazeniu do samodzielnosci

. Czy wedlug naukowcéw z jezyka ciata wnioskujemy:

a/ 7 procent informacji

b/ 35 procent informacji
¢l 55 procent informacji
d/ 70 procent informacji

9. Czy podczas prowadzenia rozmoéw indywidualnych najko-
rzystniejsza jest pozycja:

a/ twarza w twarz
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b/ na skos
¢/ na wprost z dystansem
d/bokiem do siebie

10. Reguta Artura ma zastosowanie przede wszystkim do:
a/ 0sob systematycznie spotykajacych si¢ w tym samym miejscu
b/ 0s6b zajmujacych zazwyczaj te same miejsca
¢/ 0séb pierwszy raz zasiadajacych w pewnym gronie
d/ grupy 0sob siedzacych przy stole okragtym

11. Czy wedlug reguly zegara miejsca przy okraglym stole od-
powiadajace godzinom ,,8" i ,4" zajmuja:

a/ ,,indywidualisci”

b/ ,,oponenci”

¢/ ,,czyhacze"

d/,,adiutanci”

12. W antropologii przestrzeni wyrézniamy cztery kategorie
dystansu miedzy uczestnikami spotkania. Czy zasieg do 1 me-
tra ma:

a/strefaintymna

b/ strefa osobista

¢/ strefa oficjalna

d/ strefa publiczna

13. Zaci$nieta pie$¢, schowana za plecami i podtrzymywana
w nadgarstku druga dlonia, oznacza:

a/ postawe nieprzenikniona, skrywanie wtasnych odczué i za-
mierzen

b/ nasz rozmoéwca nie bardzo wie, co ma dalej mowic

¢/ rozmowa moze mie¢ ostry lub nieprzyjemny przebieg i sta-
nowi odniesienie do ukrytej broni, gotowej uderzy¢ znienacka
d/ zagmatwane zycie oraz to, ze osoba ta probuje co$ zataic
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14. Ktoére z podanych zachowan $wiadczy o pozytywnym na-
stawieniu do swojego rozméwcy:

a/ postawa otwarta, zrelaksowana

b/ stanie bokiem

¢/ ramiona przykurczone, barki lekko uniesione

d/ rece w kieszeniach

15. Wydmuchiwanie dymu z papierosa przez nos odnosi si¢ do:
a/ osoby o skrytym charakterze, oszczednej w stowach i nie za-
wsze méwiacej to, co mysli naprawde
b/ osoby bedacej na bakier z etykieta, szorstka i rubaszna
¢/ osoby nerwowej i lubiacej wyolbrzymia¢ wtasne osiagnigcia
d/ osoby wyniostej, pewnej siebie i nie znoszacej krytyki

Sprawdz trafno$¢ odpowiedzi i zsumuj liczbe uzyskanych punktow

pl;;123456789101112131415

A X X | X X X

B X X X

C X X X X

D X X X
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Rozwiazanie testu

Jesli uzyskates od 11 do 15 trafnych odpowiedzi

Gratulacje! Naprawde znasz jezyk ciata i wiedze t¢ mozesz
z powodzeniem wykorzystywaé w praktyce. Posiadane wiadomo-
$ci i zmyst obserwacji powinny zacheci¢ ci¢ do dalszego, samo-
dzielnego zgtebiania tajnikow tej sztuki.

Jesli uzyskate$ od 6 do 10 trafnych odpowiedzi
Znajdujesz si¢ na najlepszej drodze do poznania jezyka ciata.
Obserwacji 0sdb ze swego otoczenia nie traktuj tylko jako formy

zabawy, ale ze zdobytego doswiadczenia staraj si¢ zrobi¢ praktyczny
uzytek.

Jesli uzyskates$ ponizej 6 punktow
No ¢z, jeszcze posuwasz sie¢ po omacku w tej dziedzinie, ale

wszystko przed toba. Musisz tylko w to uwierzy¢ i poswiecié tro-
che czasu.

Podsumowanie

Podsumowujac rozwazania na temat komunikacji niewerbal-
nej i zastosowania jej w biznesie, warto zaznaczy¢, iz wazna rze-
czajest utrzymanie odpowiedniej réwnowagi pomigdzy zupetnym
zawierzeniem stowom naszego rozmowcy a catkowitym przesta-
wieniem si¢ na wysytane przez niego sygnaty niewerbalne. Komu-
nikacja niewerbalna, tak samo jak werbalna, jest jedynie narze-
dziem stuzacym nam do osiagniecia celu. W zadnym wypadku nie
nalezy jej przeceniaé, ale tez nie mozna jej ignorowac.

Poza tym trzeba zaznaczy¢, iz komunikacja niewerbalna nie
jest nauka $cista i nie ma zdefiniowanego sposobu zachowania,
ktory bytby uniwersalny dla wszystkich. Pewni ludzie moga re-
agowa¢ na pewne bodzce zupetnie inaczej niz inni. Dlatego tez
nalezy wystrzegaé si¢ generalizowania i do kazdego przypadku
podchodzi¢ z rozwaga.

Sygnaty niewerbalne moga by¢ takze narzedziem manipula-
¢ji ludzmi. Technika prowadzenia negocjacji, poparta odpowied-
nia wiedza z zakresu komunikacji niewerbalnej, moze przynies$¢
duzo lepsze rezultaty, niz gdybysmy polegali jedynie na naszych
zdolnosciach krasomowczych. Tu réwniez jednak nalezy pamig-
ta¢, ze kazdego narzedzia uzywa sie obustronnie. Od roli manipu-
lujacego do manipulowanego droga nie jest daleka. Z kolei majac
do czynienia z partnerem obeznanym w technikach komunikacji
niewerbalnej, mozemy osiagnaé efekt zgota odwrotny do zamie-
rZonego.

Widzimy zatem, ze oprocz niewatpliwych korzys$ci, komuni-
kacja niewerbalna i jej stosowanie w biznesie moze by¢ bronig
obosieczna, czego powinni$my by¢ $wiadomi.
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