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• Jak badać ruchy, gesty i mimikę, by odszyfrować myœli i uczucia innych?
• Jak wykorzystać mowę ciała w sztuce manipulacji?
• Jak nauczyć naszą podœwiadomoœć wysyłania potężniejszych komunikatów 

niewerbalnych?

Czy wiesz, że 93% Twojej komunikacji ma charakter niewerbalny?
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posiada Twój mózg, by w pełni panować nad swoją mową ciała i przekazywać tylko 
te informacje, które chcesz zdradzić, pozostałe zachowując dla siebie.

• Jak nauczyć się wywierać korzystne pierwsze wrażenie?
• Jak wysyłać œwiatu informacje wzmacniające Twój autorytet?
• Jak odróżnić szczeroœć od oszustwa?
• Jak efektywnie rozmawiać z klientami i prowadzić skuteczne negocjacje?
• Jakie sygnały wysyłać, by uwodzić bez słów?

Poznaj również autorską „metodę porozumienia Reiman”, która pozwoli Ci w szybki 
i łatwy sposób połączyć wszystkie istotne sygnały, pozwalające nawiązać porozumienie 
z każdym i w każdej sytuacji.
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1
Pot�ga mowy cia�a

Reagujemy na gesty z nies�ychan� gotowo�ci�,
mo�na nieomal powiedzie�, �e zgodnie ze skomplikowanym kodeksem,

nigdzie niezapisanym, przez nikogo niepoznanym,
a jednak zrozumia�ym dla wszystkich.

—  E D W A R D  S A P I R

iedy milion lat temu dzieci prosi�y matki o wi�cej jedzenia, my�liwi
wspó�pracowali ze sob� podczas polowania, a jeden cz�owiek pokazywa�

drugiemu, jak rozpali	 ogie� — wszystko to odbywa�o si� bez jednego cho	by
s�owa. Niektórzy eksperci s� zdania, �e j�zyk mówiony rozwin�� si� dopiero
od 160 000 do 350 000 lat temu. Bior�c pod uwag�, �e ludzie jako gatunek
pojawili si� na Ziemi mniej wi�cej dwa miliony lat temu, przez d�ugi czas
komunikacja polega�a jedynie na gestach i chrz�kni�ciach. I najwyra�niej ten
system doskonale si� sprawdza�.

U�yteczno�	 mowy cia�a wcale si� nie zmniejszy�a. Gdyby� teraz znalaz�
si� po�rodku afryka�skiej sawanny, w po�udniowoameryka�skiej d�ungli albo
na krze dryfuj�cej po pó�nocnym Atlantyku, móg�by� z �atwo�ci� poprosi	
miejscowych ludzi o pomoc, jedzenie, ubranie, schronienie czy wskazanie kie-
runku — nie mówi�c ani s�owa. Takie porozumienie jest mo�liwe tylko dzi�ki
temu, �e mowa cia�a to nasz pierwotny wspólny j�zyk. Ten skuteczny, du�o
starszy ni� mowa sposób komunikacji ��czy nas nie tylko z innymi lud�mi,
lecz równie� z innymi naczelnymi, a nawet innymi ssakami, takimi jak psy
czy konie.

K



28 Pot�ga mowy cia�a

Na j�zyk cia�a sk�adaj� si� mimika, sposób u�o�enia r�k, postawa cia�a,
gesty i sposób poruszania si�, a nawet wysoko�	 i ton g�osu — wszystko, co
jeste� w stanie zrobi	 ze swoim cia�em, by bez s�ów powiedzie	 to, co chcesz
przekaza	. Albo, co równie interesuj�ce, by czego� nie powiedzie	.

Sygna�y mowy cia�a — te szczere i te, które maj� zamaskowa	 prawd� —
mog� mie	 ogromny wp�yw na nasze �ycie. Niew�a�ciwe zachowanie podczas
rozmowy kwalifikacyjnej mo�e Ci� kosztowa	 posad�. Niespójne sygna�y pod-
czas pierwszej randki mog� zabi	 kie�kuj�cy romans. Gest rodem z innej kultury
mo�e zniweczy	 szans� na mi�dzynarodow� umow�. Z drugiej strony, wspólne
sygna�y porozumienia mog� zapocz�tkowa	 satysfakcjonuj�c� relacj� na ca�e
�ycie.

Niemal ka�dy rodzi si� z umiej�tno�ci� pos�ugiwania si� mow� cia�a — tak
w�a�nie komunikujemy si� ze �wiatem jako dzieci, zanim jeszcze nauczymy si�
mówi	. Gdy jednak ju� przyswoimy sobie mow�, zwykle to na niej polegamy,
by przekaza	 �wiatu to, co mamy do powiedzenia. Niew�tpliwie s�owa s� nie-
zast�pione, je�li chodzi o udzielenie szczegó�owych informacji lub omawianie
z�o�onych poj�	. Jednak s�owa mog� nas te� rozprasza	 i prowadzi	 w pu�apk�.

Odzyska� utracon� intuicj�
W pewnym momencie dali�my si� nabra	 i uwierzyli�my, �e mowa musi by	
najwy�sz� form� komunikacji, poniewa� jeste�my jedyn� form� �ycia, która
posiada t� zdolno�	. Jako gatunek stoj�cy wysoko na drabinie ewolucyjnej nie
zawsze pami�tamy o czasach sprzed rozwoju mowy, kiedy porozumiewa-
li�my si� gestami i nieartyku�owanymi chrz�kni�ciami. W latach dziel�cych
dzieci�stwo od doros�o�ci zapominamy umiej�tno�ci, których nauczyli�my
si� jako niemowl�ta — i cz�sto przez to odczuwamy frustracj�, zostajemy
odrzuceni lub zdradzeni.

Mo�emy sp�dza	 d�ugie godziny na analizowaniu naszych rozmów —
„Ciekawe, co mia� na my�li, mówi�c, �e chodzi nie o mnie, tylko o niego?” —
chocia� tak naprawd� poznali�my prawd� w sekundzie, w której us�yszeli�my
dan� wypowied�. Nasze cia�a zawsze „wiedz�” lub „przeczuwaj�”, czy kto� nas
kocha, czy te� k�amie. Jednak czy zawsze ich s�uchamy? Niestety nie.

I to w�a�nie teraz si� zmieni.
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Jego sygna�y i jej sygna�y
Nic nie umknie jej uwagi

Po��czenia pomi�dzy dwiema pó�kulami mózgu s� bardziej rozbudowane
u kobiet, dzi�ki czemu s� one w stanie szybciej przyswaja� wi�cej infor-
macji. M��czy�ni zwykle korzystaj� w danym momencie tylko z jednej
pó�kuli. W sytuacji interakcji spo�ecznych pozwala to kobietom uzyska�
wiele informacji z m�skiej mowy cia�a i otoczenia jednocze�nie, podczas
gdy m��czyzna dostrzega te informacje pojedynczo.

Mowa cia�a bywa �wiadoma — wiemy, �e powinni�my sta	 prosto i u�mie-
cha	 si�, wymienia	 u�ciski z jednymi lud�mi, a innym podawa	 r�k�. Kiedy
jednak nauczysz si� dostrzega	 bardziej subtelne sygna�y mowy cia�a, otworzy
si� przed Tob� zupe�nie nowy �wiat. Kiedy poznasz ludzkie my�li, zrozu-
miesz, co ludzie naprawd� czuj�. Nietrudno dostrzec, �e to, co dana osoba
mówi, niekoniecznie jest zgodne z jej uczuciami. Wiemy te�, �e inni potrafi�
dostrzec taki sam rozd�wi�k w nas, dlatego tak wa�ne jest, by wysy�a	 odpo-
wiednie sygna�y w odpowiednim czasie. Ta dwutorowa komunikacja, ten
intymny, delikatny taniec, który prowadzimy niemal nie�wiadomie, to komu-
nikacja w swojej najbardziej szczerej i najwi�cej mówi�cej formie.

Id�c ulic�, nieustannie i nie�wiadomie unosisz brwi na widok ludzi zupe�-
nie Ci obcych. Oni odpowiadaj� Ci tym samym. Prawdopodobnie �adne z Was
nie u�wiadomi�o sobie, co zasz�o, jednak w�a�nie wymienili�cie nieme oznaki
zainteresowania i uznania. Robisz to pewnie jakie� czterdzie�ci lub pi�	dziesi�t
razy dziennie. Mo�e zdarzy�o Ci si� kiedy� przybra	 niewinny wyraz twarzy
i zarzeka	 si�: „Panie w�adzo, nie mia�em poj�cia, �e jecha�em ponad 100 km
na godzin�”, podczas gdy Twoje oczy mruga�y i rzuca�y niespokojne spojrze-
nia w kierunku lewego ramienia policjanta. Niezale�nie od tego, jak bardzo
zarzekasz si�, �e jeste� niewinny, Twoje nerwowe mruganie i rozbiegane spoj-
rzenie Ci� zdradzaj�.

Wszyscy jeste�my w stanie odczytywa	 mow� cia�a i wysy�a	 odpowiednie
sygna�y zawsze i wsz�dzie. Mo�emy nauczy	 si� tej umiej�tno�ci. Tak samo
jak niektórzy z nas ledwo radz� sobie z przygotowaniem grzanek, a inni potrafi�
przyrz�dzi	 crème brûlée, tak samo znajomo�	 mowy cia�a i opanowanie jej
stanowi� pewne kontinuum.
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Dowiedzmy si� teraz, jaka jest Twoja pozycja w tym kontinuum. Rozwi��
poni�szy test, by si� dowiedzie	, jak dobrze rozumiesz mow� cia�a i jak si�
ni� pos�ugujesz:

 1. Wchodz�c na przyj�cie, zawsze najpierw:

 a) Podchodzisz prosto do baru i g�o�no zamawiasz drinka, �artuj�c
z barmanem.

 b) Idziesz w najbli�szy róg i znajdujesz miejsce, z którego mo�esz
obserwowa� ca�e pomieszczenie.

 c) Zatrzymujesz si� na chwil�, rozgl�dasz dooko�a, a potem podejmujesz
decyzj�, gdzie chcesz i��.

 2. Dziesi�� minut przed zaplanowan� prezentacj�:

 a) Wykonujesz trzyminutowe �wiczenia oddechowe, by si� uspokoi�.

 b) Przegl�dasz notatki, by upewni� si�, �e pami�tasz wszystko, co chcesz
powiedzie�.

 c) Chodzisz z k�ta w k�t i ukradkiem zerkasz na zbieraj�cych si� s�uchaczy.

 3. [dla kobiet] Flirtuj�c z m��czyzn�:

 a) U�miechasz si� krótko, opuszczasz wzrok i odchodzisz w przeciwnym
kierunku.

 b) Nawi�zujesz kontakt wzrokowy, na chwil� opuszczasz wzrok, po czym
ponownie nawi�zujesz kontakt wzrokowy i u�miechasz si� z ukosa.

 c) Nawi�zujesz d�ugi kontakt wzrokowy, u�miechasz si� i zaczynasz
rozmow�.

 4. [dla m��czyzn] Flirtuj�c z kobiet�:

 a) U�miechasz si�.

 b) U�miechasz si�, odwracasz w jej kierunku i masz nadziej�, �e Ci� zauwa�y.

 c) U�miechasz si�, podchodzisz do niej i proponujesz, �e postawisz
jej drinka.

 5. Kiedy wchodzisz na zebranie, które si� jeszcze nie zacz��o,
natychmiast instynktownie:

 a) Podchodzisz i zaczynasz rozmow� z osob�, która ma prowadzi� zebranie.

 b) K�adziesz swoje rzeczy w widocznym miejscu na stole, by zaj�� sobie
miejsce.

 c) Siadasz w k�cie i czekasz na rozpocz�cie zebrania.

 6. Jeste� wolny i masz ochot� na nawi�zanie znajomo�ci. Zgodzi�e�
si� wyj�� z przyjació�mi na miasto. Siedzisz przy barze i:
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 a) Zaczynasz rozmow� z barmanem.

 b) Ruszasz na parkiet i zaczynasz wyzywaj�cy taniec.

 c) Siedzisz przy barze, zwracaj�c si� w kierunku osób, które wydaj�
Ci si� interesuj�ce.

 7. Przemawiasz i zauwa�asz, �e niektórzy s�uchacze spogl�daj�
na zegarki i zaczynaj� zdradza� objawy znudzenia, jednak masz
jeszcze dziesi�� minut swojej prezentacji.

 a) Spogl�dasz na te osoby i mówisz: „Mam wra�enie, �e macie jaki� problem
ze zrozumieniem tego, o czym mówi� — mo�e móg�bym wyja�ni�
to lepiej?”.

 b) Starasz si� unika� kontaktu wzrokowego z tymi osobami, nie chcesz
ich zdenerwowa�.

 c) Zaczynasz mówi� g�o�niej i szybciej.

 8. Wsiadasz do samolotu wype�nionego lud�mi. Podró� b�dzie d�uga,
a Ty nie masz ochoty z nikim rozmawia�. Nagle kobieta siedz�ca
obok Ciebie przyjacielskim tonem pyta Ci� o godzin�.

 a) Zamykasz oczy i odpowiadasz, �e nie wiesz.

 b) Patrzysz na zegarek, potem na kobiet�, podajesz jej godzin�, a nast�pnie
utrzymujesz kontakt wzrokowy, podczas gdy ona rozpoczyna jak�� d�ug�
opowie�� — nie chcesz by� niegrzeczny.

 c) Spogl�dasz na zegarek i podajesz jej godzin�, nawi�zuj�c jedynie krótki
kontakt wzrokowy i rzucaj�c jej szybki u�miech.

 9. Zbli�a si� spotkanie w restauracji z potencjalnym klientem. Wiesz,
�e aby dobi� targu, musisz skupi� na sobie ca�� jego uwag�.

 a) Siadasz przy barze w pobli�u telewizora wy�wietlaj�cego mecz — chcesz,
by poczu� si� wygodnie i swobodnie.

 b) Siadasz przy stoliku, wybieraj�c krzes�o od �ciany — Twój klient b�dzie
widzia� jedynie Twoj� u�miechni�t� twarz.

 c) Wybierasz stolik po�rodku restauracji — nie chcesz, by klient czu�
si� klaustrofobicznie.

 10. Jeste� w trakcie spotkania z szefem, na którym omawia on Twoje
wyniki pracy. Sprawy nie uk�adaj� si� tak, jak na to liczy�e�, a szef
nies�usznie Ci� krytykuje.

 a) Zachowujesz spokój i utrzymujesz kontakt wzrokowy, Twoja postawa
cia�a jest otwarta. Pozwalasz szefowi sko	czy�, po czym, trzymaj�c
ramiona w pozycji otwartej, po kolei omawiasz sporne kwestie.

 b) Splatasz r�ce, przerywasz szefowi i omawiasz ka�d� z poruszanych przez
niego kwestii.
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 c) Pozwalasz szefowi sko	czy�, przepraszasz i wychodzisz z pomieszczenia
z wysoko uniesion� g�ow�.

Teraz podlicz swoje punkty, korzystaj�c z poni�szego klucza. Zsumuj punkty uzy-
skane ze wszystkich odpowiedzi i przeczytaj interpretacj� poni�ej.

 1. a — 1; b — 3; c — 2.

 2. a — 2; b — 1; c — 3.

 3. a — 3; b — 2; c — 1.

 4. a — 2; b — 3; c — 1.

 5. a —1; b — 2; c — 3.

 6. a — 3; b — 1; c — 2.

 7. a — 2; b — 3; c — 1.

 8. a — 1; b — 3; c — 2.

 9. a — 1; b — 2; c — 3.

 10. a — 2; b — 1; c — 3.

Je�li uzyska�e� od 9 do 16 punktów: To Ty rozkr�casz wszystkie imprezy,
prawda? Có�, mo�e powiniene� troch� zwolni	. Nie maj�c takich zamiarów,
mo�esz onie�miela	 innych. Prawdopodobnie móg�by� si� wiele nauczy	 na
temat tego, czego pragn� inni i jak mo�esz im to da	, s�uchaj�c ich uwa�niej
i staraj�c si� bardziej odzwierciedla	 ich j�zyk cia�a.

Je�li uzyska�e� od 17 do 23 punktów: Masz zrównowa�one podej�cie, które
prawdopodobnie nie�le Ci s�u�y. Potrafisz wykorzystywa	 mow� cia�a, by
realizowa	 swoje potrzeby i zaspokaja	 potrzeby ludzi wokó� Ciebie. �atwo
przychodzi Ci nawi�zanie porozumienia i prawdopodobnie jeste� gotowy
na bardziej zaawansowane techniki.

Je�li uzyska�e� od 24 do 27 punktów: Twoje intencje s� dobre, jednak musisz
troch� bardziej si� wyró�nia	. W tej chwili grozi Ci wtopienie si� w �cian�.
Musisz po	wiczy	 mow� cia�a wyra�aj�c� wi�ksze zdecydowanie, dzi�ki czemu
ludzie b�d� Ci� bardziej szanowa	 i liczy	 si� z Tob�.

Bardziej �wiadome pos�ugiwanie si� mow� cia�a i dostrajanie si� do innych
ludzi mo�e Ci pomóc we wszystkich obszarach Twojego �ycia. Nigdy nie dowie-
my si� wi�cej o innych ani o tym, jak jeste�my postrzegani, dopóki nie poznamy si�y
mowy cia�a.

Jak mo�emy to zrobi	? Najpierw musisz zrozumie	, sk�d si� bior� sygna�y
mowy cia�a, by wiedzie	, które z nich mo�esz kontrolowa	, a w przypadku
których jest to trudne albo w ogóle niemo�liwe.
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Pocz�tki mowy cia�a
G��boko w zakamarkach naszego mózgu mamy czujnik, który natychmiast
mówi nam, czy osoba stoj�ca przed nami jest naszym wrogiem, czy przyja-
cielem. Czy pomo�e mi zdobywa	 jedzenie, czy te� je ukradnie? Czy pomo�e
mi obroni	 si� przed wilkami, czy te� rzuci mnie im na po�arcie?

Mowa cia�a to suma wszystkich wysy�anych przez nas sygna�ów, na pod-
stawie których inni mog� podj�	 takie decyzje. Gdy kto� wydaje si� cieszy	
na nasz widok, te pozytywne sygna�y sprawiaj�, �e zaczynamy si� czu	 bez-
piecznie. To mi�e uczucie, dlatego chcemy sp�dza	 wi�cej czasu z tak� osob�.
Gdy kto� wysy�a, celowo lub nie, sygna�y gniewu, czujemy si� zagro�eni
i wolimy unika	 tej osoby, poniewa� nie czujemy si� przy niej bezpiecznie.

Ka�da interakcja to wybór pomi�dzy bezpiecze�stwem a zagro�eniem,
pomi�dzy „tak” i „nie”. Brzmi to bardzo prosto, prawda? Jednak czynniki,
które pozwalaj� nam podj�	 t� decyzj�, s� fascynuj�co z�o�one. Kiedy po raz
pierwszy kogo� spotykamy, nasz mózg dok�adnie go bada, szukaj�c setek
oznak, które mog� nam co� wi�cej powiedzie	 o nim i o tym, w jaki sposób
mo�e nam pomóc lub nas skrzywdzi	. Niektóre z tych sygna�ów s� wrodzone
i g��boko wryte w nasz system nerwowy, innych uczymy si� od rodziców,
a niektóre s� zwi�zane z kultur�, w jakiej �yjemy. Uwa�nie obserwujemy, na
jak� odleg�o�	 dana osoba podchodzi, zbli�aj�c si� do naszej strefy osobistej,
jaki jest jej wyraz twarzy, na ile p�ynne s� jej ruchy. Szacujemy wiek, p�e	,
ras�, ubiór, szukaj�c oznak statusu spo�ecznego. Przygl�damy si� proporcjom
twarzy. Jak szeroko rozmieszczone s� oczy? Jak wysokie czo�o? Jakie gesty ta
osoba wykonuje i jak powinni�my na to zareagowa	? Ca�a ta ocena nast�puje
w ci�gu kilku sekund.

Cz�sto s�ysz� pytanie, czy dokonywane przeze mnie analizy mowy cia�a
maj� podstawy naukowe, czy s� to tylko moje opinie. Odpowied� brzmi: jedno
i drugie. Interpretacja mowy cia�a jest subiektywna i czasem mo�e by	 przed-
miotem sporu. Jednak badanie ludzkiego zachowania — tego, co robimy
codziennie, i tego, jak jeste�my odbierani przez innych — interesuje ludzi
od setek lat.
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Uniwersalne aspekty mowy cia�a
Mowa cia�a fascynowa�a badaczy od wieków. Najwa�niejsza debata koncen-
trowa�a si� wokó� zagadnienia pochodzenia mowy cia�a — czy o tym, jak
porozumiewamy si� bez s�ów, przes�dza natura, czy kultura?

W swojej ksi��ce O wyrazie uczu� u cz�owieka i zwierz�t1, opublikowanej po
raz pierwszy w 1872 roku, Charles Darwin da� wyraz swojemu przekonaniu,
�e naczelne rodz� si� ze zdolno�ci� odczuwania okre�lonych emocji, które
znajduj� odbicie w mowie cia�a i mimice. Ksi��ka ta by�a w swoich czasach
bestsellerem. Jednak mimo ogromnego zainteresowania ni� przez wi�kszo�	
kolejnego stulecia niemal ka�dy badacz, antropolog czy psycholog uwa�a�, �e
mowa cia�a jest wynikiem wy��cznie zewn�trznych wp�ywów — czyli kultury,
a nie natury. Eksperci, od Zygmunta Freuda do Margaret Mead, upierali si�,
�e to wychowanie dzieci i kultura definiuj� mow� cia�a — i kropka.

Pogl�d ten utrzymywa� si� a� do po�owy XX wieku, mniej wi�cej do czasu,
gdy dominacja freudowskiego pogl�du „wi� matk� za wszystko — w��cznie
z j�zykiem cia�a”, zacz��a si� kruszy	 i rozpada	. W po�owie lat 60. psycholog
i badacz Paul Ekman przedsi�wzi�� we wspó�pracy z innymi naukowcami
z 21 krajów ambitny mi�dzykulturowy plan badawczy, by ustali	, czy emocje
rzeczywi�cie s� uniwersalne. Ekman dowiód�, �e wyraz twarzy oznaczaj�cy
sze�	 uczu	 — zaskoczenie, l�k, gniew, smutek, obrzydzenie i szcz��cie —
by� odczytywany tak samo w ka�dym z badanych krajów. W pó�niejszym
czasie Ekman doda� do powy�szej listy jeszcze jedn� emocj� — pogard�. Na
jego przeciwnikach nie zrobi�o to jednak wra�enia, twierdzili bowiem, �e
owe podobne wyrazy twarzy musz� by	 wynikiem wp�ywów kulturowych, na
przyk�ad filmów i telewizji. Innymi s�owy, s�dzono, �e wszyscy marszczymy
brwi pod wp�ywem gniewu, poniewa� widzieli�my filmy z Johnem Wayne’em!

Pragn�c zako�czy	 t� dyskusj� raz na zawsze, Ekman uda� si� w miejsce,
gdzie ludzie nigdy nie s�yszeli o Johnie Waynie, a tym bardziej nie widzieli
�adnego z jego filmów. W swoim s�ynnym badaniu plemienia Fore z Papui
Nowej Gwinei, które do tego czasu utrzymywa�o co najwy�ej sporadyczne
kontakty ze �wiatem zewn�trznym, Ekman dowiód�, �e jego cz�onkowie

                                                
1 Pa�stwowe Wydawnictwa Naukowe, Warszawa 1988.
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potrafili zidentyfikowa	 i wyrazi	 gniew, podobnie jak pi�	 pozosta�ych uczu	,
w taki sam sposób jak ludzie z 21 pozosta�ych krajów obj�tych badaniem.

Wyniki bada� Ekmana ca�kowicie obali�y teori� kulturowego pochodzenia
mowy cia�a. Wielu ekspertów z niech�ci� musia�o ostatecznie przyzna	, �e
Darwin mia� racj�, twierdz�c sto lat wcze�niej, i� dzielimy wiele naszych emocji
z naczelnymi, od których si� wywodzimy.

Twierdzenie to wci�� budzi kontrowersje w niektórych kr�gach i wielu
przedstawicieli �wiata nauki si� z nim nie zgadza. S�dz� jednak, �e dowody
wypisane s� na naszych twarzach i cia�ach.

Zarówno ma�py naczelne, jak i ludzie z ró�nych kultur okazuj� zdziwienie poprzez taki sam
wyraz twarzy

Jak sama nazwa wskazuje, mowa cia�a to nie tylko wyraz twarzy. Niektórzy
eksperci s�dz� wr�cz, �e twarz nie zawsze zdradza nasze prawdziwe emocje.
Dlaczego? Poniewa� nad twarz� naj�atwiej jest nam zapanowa	. Mowa naszego
cia�a zwykle jest bardziej prawdziwa ni� to, co wyra�a nasza twarz.

Gdy staramy si� ukry	 nasze prawdziwe uczucia, �atwo przychodzi nam
unieruchomienie górnej cz��ci cia�a, jednak jego dolna cz��	 nas zdradza.
Mo�emy si� u�miecha	 i kiwa	 g�ow� podczas rozmowy z kim�, kogo nie
szanujemy, je�li jednak nasze stopy zwrócone s� w kierunku drzwi, to nasza
mowa cia�a zdradza, �e nie mo�emy si� doczeka	, by si� wymkn�	. Takie
mimowolne zdradzenie prawdziwych uczu	 i my�li nazywa si� „przeciekiem”.
Nasze prawdziwe uczucia „wyciekaj�” z nas.
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Jego sygna�y i jej sygna�y
Mistrzynie mowy cia�a

Badania prowadzone na ca�ym �wiecie ci�gle dowodz�, �e kobiety znacz-
nie lepiej ni� m��czy�ni radz� sobie z odczytywaniem niewerbalnych
przekazów bli�nich. Nie ma znaczenia, czy osoba wyra�aj�ca dane
emocje jest kobiet�, czy m��czyzn� — kobieta zawsze dok�adniej odczy-
tuje niewerbalne sygna�y.

Równie wa�nym elementem mowy cia�a s� niewerbalne informacje prze-
kazywane przez g�os — w jego wysoko�ci, tonie, g�o�no�ci i pr�dko�ci mówie-
nia kryj� si� dziesi�tki informacji. Badania wskazuj�, �e mimo i� ludzie staraj�
si� kontrolowa	 swój g�os, kiedy k�ami�, jest on powa�nym �ród�em przecie-
ków — szacuje si�, �e nawet 38% ca�ej komunikacji odbywa si� za po�rednic-
twem sygna�ów g�osowych innych ni� mowa.

Wiemy, �e j�zyk cia�a jest w du�ej mierze uniwersalny, jednak dzi�ki podró-
�om do innych krajów zdajemy sobie spraw�, �e niektóre aspekty mowy cia�a
ró�ni� si� w ró�nych kulturach. Cechy rodzinne, kulturowe, �rodowiskowe
i zwi�zane z wykszta�ceniem wp�ywaj� na sposób, w jaki ludzie wyra�aj� siebie.
By	 mo�e, jak sugerowa� genetyk i behawiorysta David Lykken, musimy nie
tyle rozstrzygn�	 dylemat, czy mowa cia�a ma swoje korzenie w naturze, czy
w kulturze, lecz zrozumie	, w jaki sposób pozwala ona przejawia	 si� naturze
poprzez kultur�.

Neurobiologiczne aspekty mowy cia�a
Jedno ze stosunkowo niedawnych odkry	 w neurologii mo�e t�umaczy	 inter-
akcje pomi�dzy natur� i kultur� w powstawaniu mowy cia�a i wyja�nia	 nie
tylko to, dlaczego naczelne maj� wspólne sposoby wyra�ania emocji, lecz
równie� to, w jaki sposób �rodowisko mo�e radykalnie zmieni	 nasz j�zyk
cia�a. W 1996 roku w�oscy badacze Giacomo Rizzolatti i Vittorio Gallese
z Uniwersytetu w Parmie dokonali odkrycia, które cz�sto bywa nazywane
neurologicznym odkryciem dekady. Zidentyfikowali w mózgu grup� komó-
rek, któr� nazwali „neuronami lustrzanymi”. Pocz�tkowo odkryto je u ma�p,



Pot�ga mowy cia�a 37

pó�niej równie� u ludzi. S� to neurony ruchowe kontroluj�ce mi��nie
i w rezultacie sposób poruszania si� cia�a. Jednak neurony lustrzane kontro-
luj� tak wiele funkcji interpersonalnych, �e mo�emy o nich mówi	 jako o uni-
wersalnym narz�dziu mowy cia�a.

Te wra�liwe komórki nerwowe, czasem nazywane neuronami „ma�powa-
nia”, uruchamiaj� si� nie tylko wtedy, gdy podejmujemy okre�lone dzia�anie,
lecz równie� gdy tylko widzimy, s�yszymy lub podejrzewamy, �e kto� inny
zamierza je podj�	, sprawiaj�c tym samym, �e dos�ownie „czujemy” to dzia-
�anie w swoim ciele. Je�li kiedykolwiek poczu�e�, jak drga Ci r�ka podczas
ogl�dania meczu tenisowego lub skrzywi�e� si� i zakry�e� swoje podbrzusze,
widz�c, jak gracz obrywa pi�k� w czu�e miejsce, to do�wiadczy�e� dzia�ania
neuronów lustrzanych. Te komórki nerwowe, przypuszczalnie stanowi�ce
biologiczne �ród�o empatii, uruchamiaj� si�, kiedy odczuwamy co� bezpo�red-
nio (na przyk�ad zostajemy uderzeni pi�k� w podbrzusze) lub gdy obserwujemy
takie dzia�ania albo nawet tylko je s�yszymy.

Od dziesi�cioleci psychologowie sportowi wykorzystywali dzia�anie neu-
ronów lustrzanych, by poprawi	 wyniki sportowców. Kiedy trener koszy-
kówki pokazuje swojej dru�ynie nagranie ostatniego meczu, oczy graczy �ledz�
wydarzenia na boisku, a ich neurony lustrzane sprawiaj�, �e odpowiednie
mi��nie kurcz� si�. Tylko dlatego, �e ogl�daj� nagranie, ich mi��nie „	wicz�”
okre�lone zagrania, a mózg czuje si�, jakby znowu znajdowa� si� w grze.

Neurony lustrzane znajduj� si� w kilku miejscach w mózgu i pe�ni� ró�n�
funkcj�. Neurony lustrzane znajduj�ce si� w prawym wieczku ciemieniowym
pozwalaj� �ledzi	 zachowanie innych ludzi i dostroi	 si� do ich ruchów. Ka�-
dego dnia do�wiadczasz skutków dzia�ania neuronów lustrzanych — ziewasz
na zebraniu, poniewa� Twój szef ziewa, czerwienisz si�, gdy kolega spartaczy
swoje wyst�pienie. Wykorzystuj� to nawet producenci telewizyjni — nagrany
�miech w sitcomach ma na celu stymulowanie naszych neuronów lustrza-
nych, tak by pobudzi	 nas do �miechu. 
miech — podobnie jak ziewanie,
czerwienienie si� czy p�acz — jest zara�liwy. Badania nad neuronami lustrza-
nymi sugeruj�, �e jeste�my stworzeniami biologicznie empatycznymi. By	 mo-
�e dlatego poci�gaj� nas ludzie promieniej�cy szcz��ciem i pewno�ci� siebie —
ich obecno�	 automatycznie sprawia, �e czujemy si� pewni siebie i szcz��liwi.
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Jego sygna�y i jej sygna�y
Neurony lustrzane a pornografia

Dzia�anie neuronów lustrzanych — komórek, które pozwalaj� nam odczu-
wa� empati� — mo�e pomóc wyja�ni�, dlaczego pornografia jest uza-
le�niaj�ca. Gdy dana osoba ogl�da inne osoby uprawiaj�ce seks, cho-
cia�by na ekranie telewizora czy komputera, cz��� jej mózgu odbiera
to tak, jakby równie� do pewnego stopnia w tym uczestniczy�a (trudno
wini� facetów za to, �e im si� to podoba).

W miar� jak dorastamy i kontaktujemy si� z ró�nymi lud�mi, stopniowo
wype�niamy nasz� baz� danych wspomnieniami w�asnych i cudzych emocji.
Nawiguj�c w przysz�o�ci po morzu interakcji spo�ecznych, mo�emy si� odwo-
�ywa	 do tej bazy danych, co pomaga nam zrozumie	 zachowanie ludzi, prze-
widywa	 ich kolejne kroki i odpowiednio reagowa	.

Niektórzy ludzie mog� mie	 wrodzon�, instynktown� umiej�tno�	 odczy-
tywania tych spo�ecznych sygna�ów i reagowania na nie. Powiedzmy, �e jeste�
na przyj�ciu w zak�adzie pracy. Przedstawiasz si� nowej kole�ance i pytasz j�
o jej ostatni� prac�. S�yszysz, �e by�a zatrudniona w firmie A, i pytasz, jak jej
si� tam pracowa�o. Ona lekko si� wzdryga, u�miecha si� szeroko i mówi:
„Fantastycznie, ale przyszed� ju� czas na zmian�”. Poniewa� Twoje neurony
lustrzane s� bardzo aktywne, zauwa�asz subtelne niewerbalne wskazówki —
szybkie odwrócenie wzroku, fa�szywy u�miech, zdawkow� wypowied� i nag�e
wyprostowanie postawy — oznaczaj�ce, �e nie ma ochoty mówi	 o swojej by�ej
pracy. Porzucasz wi�c ten temat i przedstawiasz j� koledze stoj�cemu obok.
Widzisz, �e nowa kole�anka odczuwa wyra�n� ulg� — u�miecha si� szczerze,
jej spojrzenie jest zrelaksowane, podejmuje ponownie kontakt wzrokowy —
i jest wdzi�czna, �e nie dr��y�e� tematu. Z uwagi na aktywno�	 swoich neuro-
nów lustrzanych z natury jeste� bardziej zdolny do empatii i intuicyjnie odczy-
tujesz uczucia nowej kole�anki na podstawie subtelnych sygna�ów niewer-
balnych.

Co by si� sta�o, gdyby brakowa�o Ci umiej�tno�ci odczytywania takich
spo�ecznych informacji? By	 mo�e to pierwsza impreza w pracy, na której
jeste�. Czujesz zdenerwowanie i nie wiesz, jak sobie poradzi	 w rozmowach
z innymi, by wypa�	 profesjonalnie. Rozmawiaj�c z now� kole�ank�, pytasz:
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„Dlaczego odesz�a� z firmy A? S�ysza�em, �e to niesamowite miejsce”. Ona
sztywnieje, robi uniki, Ty jednak nie zauwa�asz tych niewerbalnych wska-
zówek i dr��ysz temat: „Zmiana? Naprawd�? Co robi�a� w dawnej pracy?
Co ci si� w niej nie podoba�o?”. Nowa kole�anka patrzy na Ciebie z oburze-
niem, stoj�cy obok przyjaciel rzuca Ci piorunuj�ce spojrzenia maj�ce oznacza	:
„Zamknij si�!”. Czujesz, �e si� czerwienisz. Je�li Twój system neuronów
lustrzanych jest w pe�ni sprawny, to po wprowadzeniu tego nieprzyjemnego
do�wiadczenia do wewn�trznej bazy danych w przysz�o�ci b�dziesz mia�
mniejsz� sk�onno�	 do zadawania w�cibskich lub osobistych pyta� w �rodo-
wisku pracy.

Nie zawsze jest to jednak takie proste. Badacze zaczynaj� odkrywa	 dowody
na to, �e u niektórych ludzi neurony lustrzane nie funkcjonuj� w pe�ni pra-
wid�owo, co upo�ledza ich zdolno�	 do prawid�owego zachowania si� pod-
czas interakcji spo�ecznych. Na przyk�ad neurony lustrzane u autystycznych
dzieci i doros�ych w ogóle nie wykazuj� �adnej aktywno�ci w czasie, gdy staraj�
si� oni zidentyfikowa	 emocje innych. Badania te s� jeszcze na wczesnym
etapie, jednak badacze maj� nadziej�, �e doprowadz� one do stworzenia metody
terapii dla dzieci autystycznych, która poprawi ich zdolno�	 empatii i odczyty-
wania mowy cia�a. Naukowcy s�dz�, �e terapia oparta na wykorzystaniu na�la-
dowania mo�e zwi�kszy	 aktywno�	 neuronów lustrzanych i wzmocni	 po��-
czenia nerwowe zwi�zane z odczuwaniem empatii.

Ludzie, którzy s� szcz��liwymi posiadaczami prawid�owo funkcjonuj�cego
systemu neuronów lustrzanych, lecz potrzebuj� drobnego podszlifowania
swoich umiej�tno�ci, równie� mog� wykorzysta	 podobne strategie. Wiemy, �e
mózg rozwija si� i zmienia przez ca�e nasze �ycie. Zwi�kszenie liczby naszych
kontaktów spo�ecznych i zadbanie o ich ró�norodno�	 mo�e wzmocni	 po��-
czenia nerwowe i pomóc nam dostroi	 si� do naszej wewn�trznej umiej�t-
no�ci porozumienia si� z innymi. Je�li w przesz�o�ci mia�e� problemy z �yciem
towarzyskim, najgorsze, co mo�esz zrobi	, to chowa	 si� w k�cie. Wyjd�
z niego, sta� prosto, u�miechnij si� i spójrz ludziom w oczy. S�uchaj ich opo-
wie�ci, postaraj si� postawi	 w ich sytuacji. �wicz odczuwanie empatii i wysy�aj
im pozytywne wibracje, które b�d� chcieli odzwierciedli	, wysy�aj�c je Tobie.
Twoje neurony lustrzane mog� pomóc Ci sta	 si� Mistrzem Komunikacji,
o ile b�dziesz 	wiczy	, 	wiczy	 i jeszcze raz 	wiczy	!
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Jego sygna�y i jej sygna�y
Ja si� opiekuj�, ty walczysz

Wiele kobiet reaguje na stres, troszcz�c si� o innych i szukaj�c u nich
wsparcia — jest to mechanizm „troszcz si� i przyja�nij”. M��czy�ni reaguj�
na stres bardziej konfrontacyjnie — poprzez mechanizm „walki lub
ucieczki”. Przed laty badacze s�dzili, �e kobiety i m��czy�ni do�wiad-
czaj� jedynie reakcji walki lub ucieczki, jednak teraz wiemy ju�, �e dzi�ki
dzia�aniu hormonu oksytocyny, który pe�ni wa�n� rol� w karmieniu piersi�
i opiece nad dzie�mi, kobiety maj� wi�ksz� sk�onno�� do szukania
pomocy u innych i staraj� si� tworzy� sojusze, które pomog� im chroni�
siebie i ich dzieci. By� mo�e ta sk�onno�� do opiekowania si� innymi
i zawierania przyja�ni stanowi przyczyn� tego, �e kobiety znacznie lepiej
radz� sobie z odczytywaniem sygna�ów spo�ecznych.

Oczywi�cie neurony lustrzane nie s� jedyn� cz��ci� mózgu, która jest zaan-
ga�owana w nasze interakcje spo�eczne. Wiele innych cz��ci naszego systemu
nerwowego jest potrzebnych do zinterpretowania cho	by najprostszych emocji.
Na przyk�ad gdy widzimy, �e kto� inny si� boi, aktywowane zostaje nasze cia�o
migda�owate — inna struktura w mózgu, która przechowuje wspomnienia
emocji. Tak naprawd� miejscem, w którym zachodzi proces wyra�ania natury
poprzez kultur�, jest dom rodzinny.

Rodzinne aspekty mowy cia�a
Mowa cia�a nie sprowadza si� jedynie do chemii ludzkiego mózgu, odziedzi-
czonej po naczelnych. Sygna�y docieraj�ce do nas od ludzi, którzy nas otaczaj�
ju� od dnia naszych narodzin, nieustannie kszta�tuj� nasz� mow� cia�a.

Gdy niemowl� przychodzi na �wiat, wkracza do emocjonalnego gabinetu
luster. Niektórzy badacze twierdz�, �e gdy niemowl� widzi u�miechy rodzi-
ców, wch�ania pozytywne emocje i jest w stanie je odczuwa	 w swoim ciele.
Jego neurony lustrzane sprawiaj�, �e mi��nie na�laduj� ruchy rodziców, naj-
pierw poprzez nawi�zywanie kontaktu wzrokowego, nast�pnie przez u�miechy.
Rodzice na ten widok okazuj� rado�	, co wzmacnia te lustrzane reakcje.
Dziecko odczuwa pozytywne emocje rodziców w swoim ciele i automatycz-
nie stara si� powtórzy	 to do�wiadczenie.
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Ju� w pierwszych dniach, a nawet mo�e godzinach po narodzinach dziecko
zaczyna na�ladowa	 gesty swoich opiekunów. Mimo �e wcze�niej nie widzia�o
�adnych twarzy, niemowl� ma wrodzon� zdolno�	 do na�ladowania mimiki.
Niemowl�ta znacznie bardziej interesuj� si� doros�ymi, którzy na�laduj� ich
mimik� — obserwuj� takie osoby przez d�u�szy czas i cz��ciej si� do nich
u�miechaj� ni� do tych, którzy zachowuj� si� inaczej ni� one.

Andrew Meltzoff, psycholog dzieci�cy z Uniwersytetu w Waszyngtonie,
nazwa� t� faz� rozwoju dziecka faz� „tacy, jak ja”. Twierdzi on, �e niemow-
l�ta nieustannie oceniaj� zachowanie innych ludzi, by potwierdzi	, �e s� oni
tacy jak one, i zaczynaj� to robi	 na d�ugo przed tym, nim b�d� w stanie u�ywa	
j�zyka. Umiej�tno�	 postrzegania innych jako takich samych jak one pozwala
im przywi�zywa	 si� do rodziców, jak równie� przyczynia si� do doskonalenia
umiej�tno�ci odczytywania mowy cia�a innych i reagowania na ni�. Dlatego
tak wa�ne jest, by u�miecha	 si� do niemowl�t i okazywa	 im czu�o�	 poprzez
mow� cia�a — w ten sposób kszta�tujesz ich umiej�tno�	 reagowania na innych
w taki sam, empatyczny sposób, pozwalaj�cy na tworzenie wi�zi.

W miar� jak dzieci dorastaj�, ich neurony lustrzane nieustannie gromadz�
do�wiadczenia — jak to jest pe�za	, chodzi	, je�dzi	 na rowerze, czego mo�na
oczekiwa	 od innych ludzi, jakie uczucia oni w nas wywo�uj�. J�zyk cia�a,
którym pos�uguje si� rodzic, b�dzie tym samym, którego b�dzie u�ywa	
dziecko, gdy doro�nie — i którego b�dzie poszukiwa	 u innych. Okazuj�c
dzieciom mi�o�	, zaufanie i czu�o�	, zwi�kszamy ich szanse na to, �e w pó�-
niejszym �yciu b�d� szuka	 przyjació� i partnerów, którzy oka�� im te same
uczucia.

Jego sygna�y i jej sygna�y
Dziewcz�ta s� mistrzyniami mowy cia�a od najm�odszych lat

Dziewcz�ta i ch�opcy rodz� si� z dok�adnie tak� sam� umiej�tno�ci�
odczytywania mowy cia�a. Jednak gdy dziewcz�ta wyrastaj� z nie-
mowl�ctwa, lepiej radz� sobie z rozpoznawaniem twarzy ni� ch�opcy.
W wieku o�miu lat wi�kszo�� ameryka	skich dziewczynek jest w stanie
lepiej nazywa� niewerbalne reakcje ni� ch�opcy. Ta przewaga utrzymuje
si� w doros�o�ci.
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Gdy dorastamy i opuszczamy gniazdo rodzinne, nie przestajemy ocenia	
innych pod k�tem tego, czy s� tacy sami jak my. Ta postawa pozwala nam
wybiera	 kolegów szkolnych, pracowników czy partnerów �yciowych. Nie-
zale�nie od tego, czy chodzi o podobne gusta muzyczne, czy wyznanie, wolimy
przebywa	 w towarzystwie tych, którzy nas przypominaj�. To odzwierciedle-
nie pierwotnej lustrzanej relacji mi�dzy rodzicem a dzieckiem, która rozci�ga
si� coraz bardziej na zewn�trz, dzi�ki czemu powstaj� grupy podobnie my�l�-
cych ludzi, którzy wzajemnie si� na�laduj�.

Ludzie z jednej rodziny cz�sto na�laduj� nawzajem swoje zachowania, tak �e staje
si� to nie�wiadomym nawykiem. Na zdj�ciu moje dzieci Christian, Jaidan i Stephanie,
na�laduj�ce si� wzajemnie przed obiektywem aparatu.

Przez wieki grupa blisko zwi�zanych ze sob� ludzi mo�e wytworzy	 pewne
specyficzne zachowania, które odró�niaj� j� od ludzi mieszkaj�cych w s�sied-
nim mie�cie. Tym zjawiskiem mo�na t�umaczy	 kulturowe ró�nice w mowie
cia�a.
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Kulturowe aspekty mowy cia�a
Nasza mowa cia�a w du�ej mierze jest definiowana przez nasz� kultur�. To,
czy witamy si�, podaj�c sobie r�ce, ca�uj�c si� w policzek, dotykaj�c d�oni�
czo�a, czy skinieniem g�owy, zale�y wy��cznie od kultury.

Te kulturowe wyrazy mowy cia�a s� podyktowane tzw. kulturowymi regu-
�ami okazywania emocji, czyli oczekiwaniami, jakie dana grupa spo�eczna ma
co do mowy cia�a. Wystarczy stan�	 na przystanku autobusowym w San Fran-
cisco, by zobaczy	 indywidualne ró�nice w postrzeganiu osobistej przestrzeni.
Je�li znajdziesz si� na przystanku na Market Street (dzielnica biznesowa)
w godzinach szczytu, to przyjdzie Ci sta	 w bardzo uporz�dkowanej kolejce
i nikt nie podejdzie do Ciebie bli�ej ni� na 90 cm, tak jakby otacza�a Ci� nie-
widoczna bariera. Wszyscy b�d� zaj�ci swoimi smartfonami BlackBerry i nie
zaszczyc� Ci� nawet spojrzeniem. Je�li jednak wsi�dziesz do autobusu par�
przecznic dalej, w Chinatown, staniesz si� cz��ci� t�umu, �ci�ni�tego tak, �e
brzuchy napieraj� na plecy wspó�pasa�erów, z których ka�dy chce usi��	 na
tym samym siedzeniu.

Jego sygna�y i jej sygna�y
Empatia zaczyna si� w ko�ysce

Niemowl�ta p�ci �e	skiej cz��ciej p�acz� w odpowiedzi na p�acz innych
dzieci ni� niemowl�ta p�ci m�skiej.

Kulturowe regu�y okazywania emocji zmieniaj� si� w zale�no�ci od kraju,
regionu czy nawet miasta. W Polsce, podobnie jak w wielu innych krajach,
kiwanie g�ow� jest interpretowane jako potwierdzenie. U�ywamy tego sygna�u
dla wzmocnienia naszego werbalnego „tak” lub po prostu, by niewerbalnie
wyrazi	 zgod�. W Bu�garii jednak to kr�cenie g�ow� z lewa na prawo oznacza
„tak”, a kiwanie ni� oznacza „nie”. To wa�na ró�nica, o której powiniene�
pami�ta	, gdyby zdarzy�o Ci si� utkn�	 na bu�garskiej stacji kolejowej
w �rodku nocy.

Gdy zaczniesz zauwa�a	 ogrom ró�nic w mowie cia�a w ró�nych rejonach
�wiata, zrozumiesz, �e normy wyra�ania emocji rzeczywi�cie musz� mie	 swoje
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�ród�o w kulturze, a nie w biologii. Powód, dla którego pary w Portoryko
dotykaj� si� 180 razy cz��ciej ni� pary w Anglii, nie ma nic wspólnego z biolo-
gi�, lecz wyrasta ze sposobu wychowania, z tego, jak rodzice dotykali ich jako
dzieci, jak ich rodzice byli dotykani przez ich dziadków i tak dalej i tak dalej…
a� do prehistorii.

W miar� jak stajemy si� spo�ecze�stwem globalnym, z ka�dym kolejnym
pokoleniem normy kulturowe zaczynaj� coraz bardziej zbli�a	 si� do siebie.
Im wi�cej kontaktu dzieci maj� z lud�mi z ró�nych kultur, tym wi�ksza szansa,
�e b�d� postrzega	 ró�norodne osoby jako „takie, jak ja”. Badania wskazuj�,
�e ci, którzy maj� najwi�cej kontaktów z lud�mi z innych kultur, s� te� najbar-
dziej tolerancyjni w stosunku do innych. Najpierw widzimy cz�owieka, potem
dopiero Bu�gara. U�wiadamiamy sobie, �e ich kiwanie g�ow� oznaczaj�ce
przeczenie nie jest „niew�a�ciwe” czy „odwrotne”, tylko po prostu inne.
Mo�emy te� okaza	 wielki szacunek (i tym samym zyska	 nieco punktów),
ucz�c si� tych kulturowych norm wyra�ania emocji, zanim zaczniemy pro-
wadzi	 interesy z lud�mi z innych kultur. Ameryka�ski gest oznaczaj�cy „okay”:
z��czenie kciuka i palca wskazuj�cego, tak by tworzy�y kó�ko, w Grecji czy
Turcji jest bardzo obra�liwy i móg�by narazi	 Ci� na pobicie. Poznanie kultu-
rowych norm odnosz�cych si� do mowy cia�a i szanowanie ich jest wielkim
krokiem do prze�amania barier.

Indywidualne aspekty mowy cia�a
Normy kulturowe maj� niezaprzeczalny wp�yw na nasz� mow� cia�a, jednak
zwykle to nasz indywidualny temperament najbardziej wp�ywa na nasze zacho-
wanie. Niektóre cechy mog� mie	 pod�o�e genetyczne, na przyk�ad tendencja
do bycia pewnym siebie, pe�nym wspó�czucia lub agresywnym. Inne cechy,
na przyk�ad introwersja czy nie�mia�o�	, mog� nie by	 uwarunkowane gene-
tycznie, jednak niew�tpliwie maj� wp�yw na nasz sposób komunikowania
si�. Im bardziej dana osoba jest ekstrawertyczna, tym wi�kszy rozmach b�d�
mia�y jej gesty i tym wi�ksza b�dzie jej sk�onno�	 do anga�owania ca�ego cia�a
w komunikowanie si�. Introwertycy natomiast u�ywaj� mniej gestów i s�
one mniej zamaszyste.
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Inne indywidualne ró�nice wynikaj� z p�ci. M��czy�ni i kobiety inaczej
wysy�aj� i postrzegaj� sygna�y mowy cia�a — wystarczy odwiedzi	 pierwsz�
lepsz� restauracj� czy nocny klub, by to zaobserwowa	. Podobnie jak w przy-
padku innych sygna�ów mowy cia�a, niektóre z tych ró�nic maj� pod�o�e bio-
logiczne, na przyk�ad hormonalne, a inne s� rezultatem wp�ywów kulturowych
(przyjrzymy si� tym intryguj�cym ró�nicom w ramkach, które pojawiaj� si�
w tre�ci ksi��ki, zatytu�owanych „Jego sygna�y i jej sygna�y”).

Na szcz��cie osobiste nawyki i sk�onno�ci dotycz�ce mowy cia�a mo�na
w razie konieczno�ci zmieni	 — dzi�ki samo�wiadomo�ci oraz wielu 	wicze-
niom. Zapewniaj�c sobie pozytywne wzorce osobowe, od których mo�emy
si� uczy	, buduj�c dobre relacje z innymi i odnosz�c sukcesy, które wzmacniaj�
nasz� wiar� w siebie, stajemy si� coraz bardziej �wiadomi siebie, empatyczni
i bardziej biegli w pos�ugiwaniu si� mow� cia�a.

Czas teraz, by� zacz�� si� uczy	, jak wykorzysta	 mow� cia�a dla swoich
celów. Aby� móg� zacz�	 rozszyfrowywa	 mow� cia�a sekunda po sekundzie,
musisz najpierw pozna	 pi�	 podstawowych prawd na jej temat.

Pi�� niezmiennych prawd o mowie cia�a
Pami�taj o nich, gdy znajdziesz si� mi�dzy lud�mi i b�dziesz mia� okazj� do
interpretowania mowy cia�a. U�atwi� Ci one jasn� ocen� tego, co widzisz,
dokonywanie w�a�ciwych os�dów i zaufanie swoim instynktom. Gdy poznasz
te prawdy, b�dziesz gotowy na szczegó�owe lekcje zamieszczone w kolejnych
rozdzia�ach.

Prawda nr 1: Mowa cia�a nigdy nie ustaje. Zawsze si� komunikujesz. Niezale�-
nie od wszystkiego Twoja postawa, wyraz twarzy, krój Twoich ubra� zawsze
co� mówi�. Nawet je�li starasz si� wyrazi	, �e nie masz ochoty na komuni-
kacj�, te� co� przekazujesz — w tym przypadku swoj� oboj�tno�	.

Nie mo�esz przed tym uciec. Zmierz si� z tym i uwierz w to — jeste�
„odczytywany” za ka�dym razem, gdy znajdujesz si� mi�dzy lud�mi. Komu-
nikujesz si� nawet wtedy, gdy �pisz — poprzez to, czy �pisz na plecach, czy
w pozycji p�odowej.
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Prawda nr 2: J�zyk cia�a zawsze zale�y od kontekstu. To, co jest zupe�nie
normalne podczas nieformalnego spotkania w barze z przyjació�mi, nie b�dzie
w�a�ciwe na formalnym przyj�ciu w pracy. Kontekst — normy spo�eczne,
wp�ywy kulturowe, oczekiwania danej grupy — odgrywa du�� rol� w tym,
jaka mowa cia�a b�dzie w Twoim przypadku odpowiednia, a jaka b�dzie dzia�a	
przeciwko Tobie.

Instynktownie zdajemy sobie z tego spraw�, jednak ci�gle zaskakuj� mnie
klienci, którzy mówi�: „Có�, taki po prostu jestem (to znaczy: mam wiecznie
skrzywion� min�, �ó�te z�by i nieustannie nerwowo podryguj�). Nie mog�
przecie� by	 kim�, kim nie jestem”.

Zaufaj mi: zawsze b�dziesz sob�, niezale�nie od tego, gdzie si� znajdziesz.
Jednak dlaczego nie wykorzysta	 niepisanych zasad tak, by dzia�a�y na Twoj�
korzy�	, zamiast przeciwko Tobie? Mo�esz mrugn�	 do swojej córki podczas
jej wyst�pu tanecznego, ale chyba nie b�dziesz mruga� do królowej angielskiej,
prawda? (O ile oczywi�cie nie jeste� prezydentem Stanów Zjednoczonych).

Prawda nr 3: Nigdy nie mo�na wyrokowa� o mowie cia�a w oparciu o pojedyn-

czy sygna�. Gdy przeczytasz t� ksi��k�, poznasz znaczenie wielu konkret-
nych sygna�ów mowy cia�a. Musisz oprze	 si� pokusie „diagnozowania” ludzi
w oparciu o wyizolowany sygna�. By	 mo�e s�ysza�e�, �e zakrywanie ust d�oni�
mo�e sygnalizowa	 k�amstwo. Nowicjusz móg�by wi�c powiedzie	: „Zobacz,
zakrywa sobie usta, na pewno k�amie!”. By	 mo�e jednak dana osoba zakry-
wa usta, poniewa� w�a�nie co� prze�uwa, a jest dobrze wychowana.

Czasami cygaro to tylko cygaro. Musisz odczyta	 kilka sygna�ów, które
wskazuj� na dan� my�l czy emocj�, nim b�dziesz móg� z przekonaniem powie-
dzie	, �e dany sygna� jest „prawdziwy”. W kolejnych rozdzia�ach naucz� Ci�
szuka	 grup gestów i przygl�da	 si� im, a� b�dziesz potrafi� rozpoznawa	
pewne wzorce. Proces ten nazywamy ustalaniem indywidualnej linii bazowej
lub indywidualnej normy.

Prawda nr 4: Mowa cia�a zdradza ró�nice pomi�dzy tym, co dana osoba mówi,

a tym, w co naprawd� wierzy. Aby pozna	 prawdziw� tre�	 przekazu danej
osoby, musisz ws�ucha	 si� zarówno w jego aspekty werbalne, jak i niewer-
balne, przygl�daj�c si� mowie cia�a, s�uchaj�c tonu, nat��enia, rytmu, pr�d-
ko�ci i wysoko�ci jej g�osu. Kiedy kto� mówi prawd�, jego mowa cia�a jest
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spójna — ruchy, wyraz twarzy i ton g�osu b�d� zgodne z tym, co dana osoba
mówi. Tacy ludzie postrzegani s� jako godni zaufania, poniewa� wszystkie
wysy�ane przez nich informacje s� takie same.

Kiedy jednak czyja� mowa i j�zyk cia�a nie pasuj� do siebie, powstaje roz-
d�wi�k, a wysy�ana informacja staje si� niespójna. Niespójno�	 jest jednym
z najbardziej istotnych aspektów mowy cia�a, poniewa� zwraca nasz� uwag�
na to, �e przekaz werbalny to nie wszystko.

Nie oznacza to jednak, �e ka�da osoba, której mowa cia�a jest niespójna,
jest oszustem lub nie jest godna zaufania. Czasami mo�na zauwa�y	 tak� nie-
spójno�	 u kogo�, kto wypowiada tzw. „niewinne k�amstwo” („Babciu, to jest
pyszne!” po��czone z powolnym kr�ceniem g�ow� albo: „Strasznie si� ciesz�,
�e tu jestem”, podczas gdy krzy�ujesz ramiona i nogi).

Do�wiadczeni k�amcy s� czasem w stanie zamaskowa	 t� niespójno�	,
jednak tylko do pewnego stopnia. Wi�kszo�	 ludzi, nawet je�li jest w stanie
kontrolowa	 wyraz swojej twarzy, pozwala, by oznaki ich prawdziwych uczu	
„wycieka�y” poprzez sygna�y wysy�ane przez reszt� ich cia�a. Psycholog Robert
Rosenthal z Uniwersytetu Harvarda opracowa� ranking sygna�ów niewerbal-
nych pod wzgl�dem tego, jak wiele informacji zdradzaj�:

 1. Niespójno�� — jest najbardziej istotnym sygna�em, poniewa� wskazuje
na wewn�trzny konflikt, wahanie, oznaki oszustwa itp.

 2. Krótkie sygna�y p�yn�ce z twarzy i reszty cia�a — „wycieki”, które
natychmiast s� korygowane.

 3. G�os — o dziwo, lepiej zdradza ukrywane emocje ni� twarz.

 4. Cia�o — �atwo je kontrolowa�, je�li wiesz, co robi�.

 5. Twarz — najmniej „zdradliwa”, poniewa� naj�atwiej nam j� kontrolowa�.

W ksi��ce znajdziesz wiele wskazówek, jak wykrywa	, odczytywa	 i inter-
pretowa	 sygna�y „wycieku” lub niespójno�ci.

Prawda nr 5: Mistrzowskie pos�ugiwanie si� mow� cia�a wyczuli Ci� na „mikro-
ekspresje”, czyli krótkie gesty lub wyrazy twarzy zdradzaj�ce prawdziwe emo-

cje. Te przeb�yski bardzo intensywnych wyrazów twarzy (nazywane przez
niektórych ekspertów „gor�cymi punktami”) mog� utrzymywa	 si� na niej
przez czas krótszy ni� jedna czwarta sekundy. Te niewielkie potkni�cia,
„wycieki” i gesty, które staramy si� zatuszowa	, s� niemal niemo�liwe do opa-
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nowania. Dlatego w�a�nie mikroekspresje to sposób na prawdziw� komuni-
kacj�. Pojawiaj� si� one jednak tak szybko i na tak krótko, �e �wiadomie mo�esz
ich w ogóle nie zauwa�a	. Eksperci sp�dzaj� d�ugie godziny na ogl�daniu
nagra�, aby wykry	 poszczególne mikroekspresje i dotrze	 do ich znaczenia,
jednak podczas zwyk�ej rozmowy nie masz takich mo�liwo�ci. Wska�� Ci
jednak narz�dzia, które wspomog� Twój wewn�trzny dekoder, tak �e b�dziesz
w stanie ws�ucha	 si� w te sygna�y. Gdy staniesz si� Mistrzem Komunikacji,
automatycznie zaczniesz wykrywa	 i odszyfrowywa	 mikroekspresje, których
Twój �wiadomy umys� nie zauwa�a. Od razu b�dziesz wiedzia�, gdy kto�
spróbuje Ci� ok�ama	 lub w inny sposób wprowadzi	 w b��d — i b�dziesz
umia� odpowiednio dopasowa	 do tego swoj� mow� cia�a.

Twój plan
zostania Mistrzem Komunikacji

Czytaj�c t� ksi��k�, zdob�dziesz wiedz� i w�adz�, poniewa� opanujesz tajniki
mowy cia�a. Nauczysz si�, jak odczytywa	 sygna�y wysy�ane przez innych
ludzi, i dowiesz si�, jakie sygna�y stosowa	 i w jaki sposób. W miar� jak b�dziesz
robi� post�py, mo�esz u�wiadomi	 sobie istnienie konkretnego problemu
z w�asn� mow� cia�a, który chcia�by� rozwi�za	. Je�li tak, skup si� na tym
aspekcie przez trzy tygodnie. Wyznaczaj sobie cele na ka�dy dzie�. Na przyk�ad
kiedy pracuj� z lud�mi, którzy nie potrafi� nawi�zywa	 kontaktu wzrokowego,
mówi� im: „U�miechnij si� i nawi�� kontakt wzrokowy z czterema osobami
dziennie przez 21 kolejnych dni. Gdy to zrobisz, wró	 do mnie, a ja wyznacz�
ci kolejne zadanie”. Pod koniec tych trzech tygodni ludzie zwykle mówi�:
„Nie my�l� ju� nawet o nawi�zywaniu kontaktu wzrokowego, przychodzi
mi to zupe�nie naturalnie”. Zwykle te� zaczynaj� si� lepiej czu	 sami ze sob�
i zauwa�aj�, �e dzi�ki temu inni te� bardziej ich lubi�. S� gotowi do podj�cia
nast�pnego kroku, a potem jeszcze kolejnego, a� uda im si� zosta	 Mistrzami
Komunikacji. Pod koniec ksi��ki dowiesz si�, jak po��czy	 wszystkie przedsta-
wione w niej kroki dzi�ki Metodzie Porozumienia Reiman, uniwersalnej i sku-
tecznej metodzie poprawiania stosunków ze wszystkimi lud�mi w Twoim �yciu.

W procesie rozwijania Twoich umiej�tno�ci mowy cia�a staraj si� przeby-
wa	 w towarzystwie osób, które podziwiasz. Obserwuj je uwa�nie, a Twoje
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neurony lustrzane wch�on� mnóstwo po�ytecznych informacji o mowie cia�a,
jak� sam chcia�by� stosowa	. Nast�pnie zacznij na�ladowa	 ludzi, którzy s�
dla Ciebie wzorem. Spróbuj chodzi	 w taki sam sposób, trzyma	 tak samo
g�ow�, u�miecha	 si� równie cz�sto i równie szeroko. W ko�cu nauczysz si�
robi	 to wszystko automatycznie i nie b�dziesz musia� udawa	, �e jeste� bar-
dziej pewny siebie, odwa�niejszy i masz bardziej magnetyczn� osobowo�	,
poniewa� stanie si� to rzeczywisto�ci�. By	 mo�e zaczniesz od grania, jednak
wkrótce w pe�ni wejdziesz w swoj� rol�.

Twarz jest pierwszym miejscem, w którym szukamy informacji o uczuciach
innych ludzi. Przyjrzyjmy si� teraz najcz��ciej spotykanym wyrazom twarzy
i temu, co mog� nam powiedzie	 — lub co mog� przed nami ukrywa	.




