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 Rozdzia  15

 Przekraczanie
barier kulturowych

W tym rozdziale:
 Rozumienie ró nic kulturowych.
 Stosowanie si  do konwencji zwi zanych ze statusem.
 Potencjalnie problematyczne gesty.
 Post powanie zgodne z zasadami gry, by nikogo nie obrazi .

dobie globalnej gospodarki, studentów przemierzaj cych wiat i mediów, za
pomoc  których obce krainy codziennie goszcz  w domach zwyk ych ludzi, adna

spo eczno  nie mo e ju  d u ej ywi  przekonania, e jej zwyczaje i kultura s  jedynie
s uszne. Jak piewa Paul Simon: „Sufit w domu jednego cz owieka jest pod og
w domu drugiego”. Pomimo, a mo e ze wzgl du na to, e wiat coraz bardziej
si  kurczy, ró ne grupy kulturowe z dum  i determinacj  trzymaj  si  w asnych
zwyczajów. Zachowania tak banalne jak wyliczanie za pomoc  palców, spacerowanie
ulic  czy u cisk d oni przybieraj  na ca ym wiecie ró ne formy.

Znaj c regu y, które panuj  w kulturach innych ni  ta, z której si  wywodzisz, mo esz
unikn  pope nienia powa nych b dów, które mog yby nie tylko obrazi  Twojego
gospodarza, ale nawet doprowadzi  do kryzysu dyplomatycznego — a co najmniej
niezr cznej sytuacji. Na wiecie istnieje mnóstwo krajów, kultur i zwyczajów, tak wi c
nie jestem w stanie omówi  ich tu wszystkich. W tym rozdziale dam Ci przedsmak
tego zagadnienia: kilka przyk adów, wskazówek i technik, które pozwol  Ci przemierza
wiat z pewno ci  siebie.

Z pewno ci  nie chcia by  narazi  si  na mieszno , obrazi  swojego gospodarza
lub wywo a  kryzysu mi dzynarodowego tylko dlatego, e nie potrafisz rozró ni
dopuszczalnych i niedopuszczalnych zachowa . Je li masz zatem jakiekolwiek
w tpliwo ci, pytaj. Miejscowi z ogromn  przyjemno ci  poprowadz  Ci  przez
meandry kulturowe swojego kraju, a zadaj c pytania, pochlebisz im. Jeden z gestów,
którego zawsze mo esz bezpiecznie u y  bez wzgl du na to, gdzie si  znajdujesz,
to u miech. To jedyny naprawd  uniwersalny gest, który jest zrozumia y zarówno
dla wyrafinowanego mieszka ca metropolii, jak i dla nomady z pustyni.

W
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Ró ne ruchy dla ró nych ludzi
Poniewa  obecnie dochodzi do cz stszych ni  kiedykolwiek wcze niej interakcji
kulturowych, poznanie akceptowalnych zachowa  niewerbalnych, jak równie  tych,
które s  absolutnie niedopuszczalne, mo e pomóc Ci nawi za  przyja nie lub dobi
targu. Nie musisz wprawdzie zna  wszystkich kulturowych subtelno ci na ca ym
wiecie, jednak poznanie podstaw — takich jak sposób witania si  i egnania, wr czania

wizytówek, zarz dzania przestrzeni  osobist  oraz nawi zywania i utrzymywania
kontaktu wzrokowego  u atwi Ci kolejny awans lub pozwoli nawi za  przyjacielskie
relacje z lud mi ró nych ras, religii i plemion.

Niektóre nacje, na przyk ad Irlandczycy i W osi, s yn  z wylewnego zachowania,
podczas gdy inne, na przyk ad Japo czycy i Szwedzi, znani s  z tego, e zachowuj
swoje emocje dla siebie i s  pow ci gliwi. Niektóre kultury (na przyk ad hiszpa ska)
zach caj  do otwarto ci, podczas gdy Anglicy, Szkoci i Skandynawowie wol  chroni
swoj  prywatno . Nawet w tym samym kraju zachowania mog  si  ró ni . Na przyk ad
Niemcy mieszkaj cy na pó nocy swojego kraju zazwyczaj s  bardziej pow ci gliwi
w gestach i mimice ni  ich po udniowi kuzyni, cechuj cy si  wi ksz  swobod
zachowania.

Akceptuj c tego typu ró nice i odpowiednio dostosowuj c swoje zachowanie,
by spe ni  oczekiwania innej kultury ni  Twoja, mo esz zbudowa  relacje oparte
na szacunku i p ynnie eglowa  po burzliwych wodach ró nych kultur.

Zwracaj uwag  na to, jak zachowuj  si  rdzenni mieszka cy danego obszaru. O ile ich
zachowanie nie jest ra co sprzeczne z Twoimi warto ciami, staraj si  ich na ladowa .
Traktuj ich wierzenia i zwyczaje z szacunkiem, by móc komunikowa  si  szczerze
i otwarcie.

Nowozelandzka haka
Maoryska haka to rodzaj przedstawienia taneczno-
wokalnego, obejmuj cego gestykulacj  d o mi i przy-
tupywanie. Nowozelandzka dru yna rugby, All Blacks,
wykonuje j  tradycyjnie przed mi dzynarodowymi eli-
minacjami. Haka wykonywana by a pocz tkowo przez
wojowników przed bitw , a jej celem by a manifestacja
si y i m stwa. Stanowi a rodzaj wyzwania rzucanego
oponentom. Najbardziej znana haka, „Ka Mate”, opo-
wiada o przebieg ym podst pie, do którego uciek  si
wódz Maorysów, chc c wywie  w pole swoich wro-
gów. Za jej pomoc  wi tuje si  zwyci stwo ycia nad
mierci .

Przed meczem z RPA 28 sierpnia 2005 roku dru yna All
Blacks nieoczekiwanie wprowadzi a do swojego reper-
tuaru now  hak , „Kapa o Pango”. Jej moment kulmi-
nacyjny odznacza  si  szczególn  agresj , jako e
ka dy zawodnik, wpatruj c si  w dru yn  przeciwn ,
wykonywa  gest podrzynania gard a. Odpieraj c za-
rzuty, e gest ten jest niezwykle obra liwy, Nowoze-
landczycy wyja nili, e zgodnie z maorysk  tradycj
haka gest podrzynania gard a oznacza nape nianie serca
i p uc yciodajn  energi . Dru yna All Blacks wygra a
mecz w stosunku 31 do 27.
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W a ciwe po o enie i stawianie barier
Jedn  z problematycznych kwestii ró ni cych mieszka ców poszczególnych krajów
jest dystans osobisty. W Ameryce aci skiej powszechnym i naturalnym zachowaniem
jest stawanie blisko siebie, podczas gdy w krajach anglosaskich norm  jest trzymanie si
z daleka od rozmówcy. Obserwuj c Hiszpanów lub W ochów pogr onych w rozmowie,
zauwa ysz, e stoj  blisko siebie, a przelotne dotykanie ramienia czy r ki rozmówcy
jest norm . Bliscy przyjaciele cz sto witaj  si  u ciskiem lub poca unkiem, a osoby tej
samej p ci id ce ulic  rami  w rami  s  powszechnym zjawiskiem. Je li si  cofniesz
podczas rozmowy z W ochem czy Argenty czykiem, pomy li, e jeste  nie mia y,
i przysunie si  bli ej, eby zape ni  pust  przestrze . Australijczycy natomiast potrzebuj
wi kszego dystansu — je li podejdziesz bli ej ni  na odleg o  wyci gni tej r ki,
poczuj  si  osaczeni. Mieszka cy krajów skandynawskich maj  do  ograniczon
gestykulacj . W przeciwie stwie do kuzynów z po udnia, którzy ch tnie korzystaj
z kontaktu fizycznego, ludzie z pó nocy wzdragaj  si  przed wylewn  gestykulacj
i uwa aj  publiczne obejmowanie si  za co  niedozwolonego.

Je li nie chcesz zawstydzi  przyjaciela lub znajomego z pó nocy, szczególnie w miejscu
publicznym, powstrzymaj si  od okazywania osobistych uczu . Zachowaj u ciski na
domowe zacisze.

Je li by by  dokumentalist  ukrytym w zak adzie produkcyjnym w Ameryce,
zauwa y by , e kierownik fabryki przechadza si  i wdaje si  w lu ne rozmowy
z pracownikami. Mo e by  ubrany w garnitur, je li ma w planie spotkanie biznesowe,
lub w bardziej codzienne ubrania. We Francji dla odmiany kierownik zawsze nosi garnitur
i zaczyna dzie  od przywitania si  u ciskiem d oni ze wszystkimi w biurze i na hali
produkcyjnej. Wskazuje to na hierarchiczn  struktur  zak adów francuskich
w przeciwie stwie do bardziej p askiej struktury zarz dzania w Ameryce.

W wielu krajach zachodnich przyjaciele wykonuj  przy powitaniu „poca unek
w powietrzu”. W ge cie tym poca unek w prawy i lewy policzek skierowany jest raczej
w powietrze ni  na skór  twarzy. Podobnie jak mieszka cy po udniowej Europy,
a w przeciwie stwie do s siedniej Japonii czy Korei, Chi czycy okazuj  wzgl dy
przedstawicielom tej samej p ci poprzez publiczne trzymanie si  za r ce i inne formy
kontaktu fizycznego. Osoby przeciwnej p ci nie okazuj  sobie publicznie uczu .

Bliskie i osobiste kontakty
Niezale nie od tego, czy ca ujesz, k aniasz si , czy podajesz d o  na powitanie
i po egnanie, sposób, w jaki to robisz, wskazuje na nastawienie kulturowe wzgl dem
kontaktu fizycznego. W niektórych krajach, takich jak Francja, W ochy czy Grecja,
dotyk jest czym  naturalnym, podczas gdy w innych, takich jak Nowa Zelandia, Australia,
Wielka Brytania czy Stany Zjednoczone, postrzegany jest jako brak wychowania
i natarczywo .

W krajach islamskich m czyznom i kobietom zabrania si  kontaktu fizycznego w miejscach
publicznych i biada temu, kto zostanie przy apany na z amaniu tego zakazu. Grozi  mu
mo e wi zienie lub publiczna ch osta. Czym  zupe nie zwyczajnym s  za to pary tej
samej p ci w druj ce po ulicach i trzymaj ce si  za r ce, pod rami  lub obejmuj ce si .
Jest to wyrazem jedynie przyja ni i za y o ci, niczego wi cej (dwóch m czyzn
w druj cych pod rami  w centrum Dallas mog oby budzi  zdziwienie, podczas gdy
w Dubaju nikt nie zwróci by na to uwagi).
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adnego ca owania, jeste my Niemcami
Towarzystwo Knigge w Niemczech, które zajmuje
si  zasadami dobrego wychowania i etykiet  spo-
eczn , optuje za zakazem ca owania si  w miejscu
pracy. Prezes Towarzystwa Hans-Michael Klein
twierdzi, i  rzekomo otrzymywa  e-maile od pracow-
ników, którzy wyra ali swoje zaniepokojenie t  for-
m  spoufalania si . W odpowiedzi radzi, by trzyma
si  tradycyjnego u cisku d oni. Mimo e przyznaje, i
natychmiastowy zakaz ca owania si  mo e nie by
mo liwy do wprowadzenia, uwa a, e spo ecze -
stwo powinno chroni  ludzi, którzy nie ycz  sobie,
by ich ca owano. Sugeruje, e je li dany pracownik
nie ma nic przeciwko ca owaniu, powinien umie ci
odpowiedni  kartk  na swoim biurku. Pan Klein twier-
dzi podobno, e poca unek nie jest zachowaniem

typowym dla Niemców i jest praktyk , która przysz a
z miejsc takich jak W ochy, Francja czy Ameryka
Po udniowa. Uwa a, e ta praktyka ma swoje miej-
sce w okre lonym kontek cie kulturowym, i mówi,
e Niemcy nie lubi  poca unków w miejscu pracy.

W przeprowadzonej ankiecie niemieccy pracow-
nicy twierdzili, e poca unek zawiera podtekst ero-
tyczny i e ten gest s u y m czyznom, by zbli y
si  do kobiet. Towarzystwo Knigge zajmuje si  te
takimi sprawami jak odpowiedni sposób zako cze-
nia znajomo ci za po rednictwem wiadomo ci tek-
stowej czy te  co nale y zrobi , gdy leci nam z nosa
w miejscu publicznym. Co ciekawe, rosyjski zwyczaj
ca owania si  przez m czyzn nie zosta  przej ty przez
Niemców prowadz cych interesy z tym krajem.

Je li mia e  kiedykolwiek okazj  bawi  w krajach latynoskich, od Po udniowej Ameryki po
rejon ródziemnomorski, wiesz, e tamtejsi ludzie bez problemu okazuj  sobie blisko
i poufa o . Ciep e u ciski i mokre ca usy na policzkach rodziny i przyjació  to norma.
Nawet w miejscu pracy zdarzaj  si  u ciski i poca unki zamiast zdawkowego u cisku
d oni.

W 2009 roku, gdy Michelle i Barack Obama wzi li udzia  w kolacji podczas szczytu
G20, Silvio Berlusconi, wówczas prezydent W och, mia  wielk  ochot  obj  Michelle,
która pokaza a si  w sukni z ods oni tymi ramionami i wygl da a bardzo atrakcyjnie.
Nagrania wideo na YouTubie ukazuj  ca  trójk : Berlusconi wydyma wargi, unosi
ramiona i porusza palcami w pozie „chod  do padre”. Prezydent Obama uwa nie
przygl da si  Berlusconiemu z napi tymi ustami i bez cienia u miechu. Jego prawe
rami , najbli sze Berlusconiemu, jest napi te i wypr one. Pierwsza Dama u miecha
si  jedynie ustami, uwa nie obserwuj c w oskiego prezydenta. Jej prawa r ka
wyci gni ta jest do przodu niczym stalowy pr t, palce zaci ni te w ge cie powitania,
który nie zach ca do wylewno ci. Wyra nie wida , e pa stwo Obama przekazuj
komunikat „Nawet o tym nie my l!”.

Perfekcyjne powitania
Powitania czasem s  nie atwe: czy poca unek jest odpowiedni, czy nie? Nale y poda  r k
czy nie? Poni ej przedstawiam kilka przyk adów powita , z jakimi mo na si  spotka
w ró nych rejonach wiata:

 W Brazylii: na pocz tku i na ko cu spotkania zwyczajowo podaje si  d o  ka dej
obecnej osobie. Kiedy relacje robi  si  bardziej przyjacielskie, mo esz spodziewa
si  obj cia.

Brazylijki ca uj  si  naprzemiennie w policzki: dwukrotnie, je li s  zam ne,
trzykrotnie, je li s  pannami. Trzeci poca unek ma przynie  szcz cie
w poszukiwaniach dobrego m a.
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 W Chinach: Lekkie kiwni cie g ow  lub uk on jest równie  powszechnie przyj t
form  powitania i po egnania. Poczekaj, a  miejscowi pierwsi zainicjuj  gest
i post puj podobnie. Chi czycy s  te  bardziej ni  ludzie z innych krajów
Dalekiego Wschodu przyzwyczajeni do powitania za pomoc  u cisku d oni.

Chi czycy nie lubi , kiedy dotyka ich kto  nieznajomy. Odnosi si  to szczególnie
do osób starszych i zajmuj cych wysokie stanowiska. W razie w tpliwo ci lepiej
unika  u cisku za pomoc  obydwu d oni.

 We Francji: je li przyja nisz si  z Francuzem lub Francuzk , mo esz spodziewa
si , e poca uje Ci  w policzek trzykrotnie przy powitaniu i po egnaniu.

 Na Bliskim Wschodzie i w Zatoce Perskiej: w krajach Bliskiego Wschodu
i Zatoki Perskiej dotyk przy powitaniu jest do  cz sty. Poczekaj, a  spotkana osoba
zainicjuje powitanie, poniewa  istnieje kilka jego stylów.

W przypadku u cisku d oni niektórzy ludzie wydaj  si  przed u a  u cisk bez
ko ca, podczas gdy inni ledwo muskaj  ko ce palców. Standardowy u cisk d oni
trwa 10 – 12 sekund i jest raczej lekki. Tak d ugie trzymanie r ki stanowi kontrast
z tym, jak wymienia si  u cisk d oni w Stanach Zjednoczonych, gdzie trwa to 3 – 4
sekundy, jednak u cisk jest mocny (wi cej na temat u cisku d oni przeczytasz
w rozdziale 9.).

Na Bliskim Wschodzie m czy ni staj  bardzo blisko siebie, do  typowe jest te
trzymanie si  przez nich za r ce. Je li nie chcesz obrazi  swojego towarzysza,
powiniene  na to pozwoli , a nawet obj  go w odpowiedzi.

W Arabii Saudyjskiej musisz by  przygotowany na rozbudowany rytua  powitalny.
Cho  Saudyjczycy, którzy przesi kli nieco kultur  Zachodu, witaj  si  z innymi
m czyznami u ciskiem d oni, zwyczajowe powitanie mi dzy m czyznami jest
bardziej z o one. Po tradycyjnych s owach „salam alejkum” nast puje u cisk
d oni i s owa „kaif halak”. Nast pnie Saudyjczycy k ad  sobie nawzajem lew  r k
na prawym ramieniu i ca uj  w policzki. W ko cu Twój nowo poznany przyjaciel
bierze w swoje r ce Twoj  d o . Oczywi cie je li jeste  kobiet , aden kontakt
fizyczny nie jest dozwolony. (Nie obra  si  wi c, je li Saudyjczyk nie u ci nie Ci
d oni na powitanie).

Je li kobiecie zas aniaj cej twarz towarzyszy Saudyjczyk, to zgodnie z tradycj
nie przedstawia si  jej. Mo emy si  zastanawia , dlaczego kobiety skrywaj  si
za czarnymi burkami, jednak daje im to mo liwo  obserwowania innych,
jednocze nie za  niewiele zdradzaj  o sobie.

Zasada unikania dotyku
Cho  w wielu krajach dalekowschodnich ludzie witaj  si  za pomoc  u cisku d oni,
Japo czycy ywi  awersj  do nieformalnego kontaktu cielesnego. Kiedy udaj  si
w interesach na Zachód, zmuszaj  si  do u cisku d oni, cho  robi  to do  niech tnie.
W ich kraju zwyczajowe powitanie sk ada si  z g bokiego, d ugiego sk onu w talii
i oficjalnej wymiany wizytówek.

Cho  m odzi odrzucaj  normy swoich rodziców, nale y pami ta , e tradycja japo ska
nie pozwala na publiczny dotyk m czyzny i kobiety.
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Je li konieczno  sk onienia si  przed koleg  lub klientem z Japonii sprawia, e
czujesz si  nieswojo, poniewa  uwa asz takie zachowanie za oznak  uleg o ci, zapomnij
o w asnych odczuciach i wykonaj ten gest. Oczywi cie pod warunkiem, e zale y Ci
na zdobyciu przychylno ci drugiej osoby. Gest ten mówi bowiem, e cenisz jej
do wiadczenie i m dro .

Kiedy si  k aniasz, podajesz d o  lub przemawiasz, pod adnym pozorem nie wk adaj
r k do kieszeni, poniewa  w Japonii uwa ane jest do za niezwykle obra liwe, chocia
jest to akceptowane w Stanach Zjednoczonych i Wielkiej Brytanii.

Miasta w Japonii s  bardzo zat oczone. By  mo e b dziesz zmuszony i  w lady
Japo czyków i przeciska  si  przez t um. Robi si  to, trzymaj c d o  przed twarz  ze
zgi tym okciem, niczym dziecko udaj ce rekina lub markuj ce cios karate. Nale y te
si  uk oni  i powiedzie  „przepraszam”.

Podaj c Japo czykowi wizytówk , nale y trzyma  j  w obydwu d oniach i poda  j  tak, by
zawarte w niej dane skierowane by y w jego stron . Gdy osoba z Dalekiego Wschodu
daje Ci swoj  wizytówk , odbierz j  obydwiema d o mi i uwa nie j  obejrzyj, nim
ponownie z u miechem spojrzysz na osob , która Ci j  da a. Uk o  si  lekko. Nigdy
nie pisz na otrzymanej wizytówce!

Niezale nie od tego, czy znajdziesz si  na Pó wyspie Indyjskim, w rodkowej Azji, czy
te  w innym kraju Dalekiego Wschodu, unikaj poklepywania swoich wspó pracowników
po plecach, zamykania ich w nied wiedzim u cisku lub artobliwego wymierzania
ciosów, bo b dziesz postrzegany jako osoba niegrzeczna, pozbawiona szacunku
i naruszaj ca zasady dotycz ce przestrzeni osobistej.

Kilka s ów na temat machania na po egnanie
Pozornie prosty gest machania na po egnanie nie jest wcale prosty. To, co uwa asz
za zwyk e machanie, oznaczaj ce „ciao bella” lub „à bientôt”, mo e zosta  uznane za
obra liwe lub za gest zapraszaj cy do powrotu. Je li na przyk ad wyg aszasz prezentacj
w Argentynie i pomachasz swoim s uchaczom na po egnanie, to przygotuj si , e
b dziesz musia  powiedzie  jeszcze co , bo Twój gest oznacza, e chcesz, by pozostali
na miejscach.

Wi kszo  Europejczyków kieruje wn trze d oni na zewn trz i kiwa palcami w gór
i w dó , z sztywno wyci gni t  r k . Amerykanie wyci gaj  r k  i machaj  skierowan  do
przodu d oni  na boki.

W wi kszo ci zak tków Europy gest ten oznacza „nie”. Wyj tkiem jest Grecja, gdzie
jest on bardzo obra liwy i powiniene  liczy  si  z tym, e je li go wykonasz, z du ym
prawdopodobie stwem b dziesz musia  t umaczy  si  przed lokaln  policj .
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Zachowania zwi zane
z niskim i wysokim statusem

Poj cie statusu odnosi si  do tego, jak istotn  rol  dana osoba odgrywa w spo ecze stwie.
Ludzie o wysokim statusie s  postrzegani jako cenni i dominuj cy i cz sto pe ni  funkcje
przywódcze. Ludzie o niskim statusie uwa ani s  za zb dnych, nawet je li tak naprawd
odgrywaj  istotne role spo eczne. W ró nych kr gach kulturowych na ró nych
kontynentach ludzie o ni szej pozycji okazuj  powa anie ludziom o wy szym statusie.
Ich mowa cia a jest wtedy zamkni ta, staraj  si  zajmowa  jak najmniej miejsca, by nie
stwarza  zagro enia (patrz podrozdzia  15.1). Ludzie o wysokim statusie wype niaj
przestrze . S  pewni, e poradz  sobie z tym, co ich spotka, i nie boj  si  wygl da
na gro nych. Ich mowa cia a zdradza zarówno odpr enie, jak i stanowczo , nawet
w chwilach paniki i napi cia.

Rysunek 15.1.
Ludzie o ni -

szym statusie
przyjmuj  po-

stawy zdradza-
j ce podpo-

rz dkowanie

To, jak postrzegasz siebie, wp ywa na Twoje zachowanie. Je li masz zdrowe poczucie
w asnej warto ci i odczuwasz pewno  siebie, to Twoje cia o odzwierciedla ten stan
wewn trzny, niezale nie od tego, w jakim zak tku wiata mieszkasz. Podobnie jest
wtedy, je li uwa asz si  za kogo  mniej wartego od n dznego robaka. Czynniki
zewn trzne, takie jak Twoja praca, status finansowy i kwalifikacje, nie wp ywaj
na Twój obraz siebie, jednak zmieniaj  to, jak  warto  i status przypisuj  Ci inni.

Aby ustali , co dana osoba s dzi na w asny temat, obserwuj jej zachowania niewerbalne
podczas interakcji z innymi, zw aszcza gdy jest zestresowana lub dzia a pod presj .
W takich sytuacjach pojawiaj  si  reakcje instynktowne, które zdradzaj  prawdziwe
nastawienie do siebie danej osoby. Ten, kto potrafi zachowa  spokój pod presj ,
prawdopodobnie ma pozytywny obraz siebie. Ten, kto krzyczy, wrzeszczy i biega
w panice, okazuje stres i prosi o ochron .
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Gdy oficer dowodz cy wchodzi do wojskowych baraków, o nierze staj , prostuj c
ramiona i wci gaj c brzuch, kieruj  wzrok przed siebie i nie pozwalaj  sobie nawet
na cie  u miechu. Gdy otrzymuj  komend  „spocznij”, rozstawiaj  szerzej nogi
i zaplataj  d onie za plecami. W adnym momencie nie spoufalaj  si  z prze o onym.
Podobnie uczniów w szko ach uczy si , by wstawali, gdy osoba doros a wchodzi do
klasy, a podw adni prostuj  si , gdy ich szef przechodzi przez biuro. W krajach azjatyckich
podw adni nigdy nie patrz  prze o onym w oczy, podczas gdy w krajach zachodnich
kontakt wzrokowy jest norm  (zerknij do sekcji „Post powanie zgodnie z miejscowymi
zasadami gry: kontakt wzrokowy” w dalszej cz ci rozdzia u, by dowiedzie  si  wi cej
o tym, gdzie nale y kierowa  spojrzenie w zale no ci od tego, w której cz ci wiata
si  znajdujesz.

K anianie, kl kanie i dyganie
K anianie si , kl kanie, dyganie i pochylanie g owy to zachowania charakterystyczne
dla niskiego statusu. Na dworze królewskim dworzanie k aniaj  si  lub dygaj , kiedy
przechodzi monarcha. Zwijaj c cia o i pochylaj c je, optycznie si  pomniejszasz
w stosunku do drugiej osoby. Zachowanie to mo na zaobserwowa  równie  w królestwie
zwierz t, kiedy atakowane zwierz ta kul  si  i przykucaj , eby si  os oni .

W Japonii mo na okre li  status cz owieka wzgl dem innej osoby na podstawie tego, jak
d ugo i nisko si  k ania. Kto  o ni szej pozycji k ania si  ni ej i d u ej. Je li równe sobie
osoby sk adaj  sobie uk on, dopasowuj  go do siebie nawzajem. Je li jedna z osób chce
okaza  wi cej szacunku, dodaje jeszcze jeden uk on. Japo czycy sk adaj  równie
dodatkowy uk on osobie starszej oraz klientowi, którego maj  nadziej  pozyska .

Kiedy k aniasz si  komu , kto zajmuje wy sz  pozycj , upewnij si , e k aniasz si  g biej
ni  on i z szacunkiem spuszczasz wzrok. Je li nie jeste  pewien, kto z was zajmuje wy sz
pozycj , uk o  si  odrobin  p ycej ni  druga osoba. Kiedy k aniasz si  Japo czykowi,
r ce ze lizguj  si  z przodu w kierunku kolan lub z boku nóg. Plecy i szyja s  sztywne,
a wzrok odwrócony.

Stawanie na baczno
Stawanie z wyprostowanymi plecami, nogami jedna przy drugiej, ci arem cia a
równomiernie roz o onym pomi dzy nogami, r kami opuszczonymi po bokach
i nieruchomymi d o mi to oznaka powa ania. Je li wezwano Ci  kiedy  do dyrektora
w szkole, je li sta e  przed s dem lub s u y e  w wojsku, dobrze znasz t  pozycj .
Patrzysz prosto przed siebie i ani drgniesz, dopóki kto  si  do Ciebie nie odezwie.

W niektórych zachodnich spo ecze stwach m odsi ludzie wstaj , gdy doros y wchodzi
do pomieszczenia. Powinni wtedy patrze  starszym w oczy, wymieni  u cisk r ki
i przywita  si  uprzejmym „Dzie  dobry”. Gdy w restauracji kto  podchodzi do czyjego
stolika, by si  przywita , m czy ni powinni wsta  na powitanie, a kobiety siedzie
dalej. To troch  skomplikowane, skoro mamy mie  takie same prawa, czy  nie?
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Te same gesty, ró ne interpretacje
Cho  by e  przekonany, e wiesz, co oznacza miech, „kciuk w gór ” oraz sygna  „okej”,
nagle okazuje si , e pope niasz fatalne faux pas. Jedyne, co Ci  usprawiedliwia, to
ignorancja. S aba wymówka. W tej cz ci poznasz informacje, które nie pozwol  Ci
wpa  w tarapaty.

Kciuk do góry
Kciuk skierowany w gór  w ró nych kr gach kulturowych oznacza ró ne rzeczy.
W Stanach Zjednoczonych i Wielkiej Brytanii znaczy tyle co „dobrze”. W Nigerii
i niektórych cz ciach Ameryki Po udniowej ma jednak negatywne konotacje.
W Niemczech oznacza po prostu liczebnik „jeden”.

Je li zwiedzasz Japoni  i chcesz pokaza , e wszystko idzie wietnie, unie  kciuk w gór
i zaci nij pi .

Gest „okej”
Podró niku, strze  si . Mieszka cy Ameryki Pó nocnej, eby pokaza  aprobat , tworz
kó ko za pomoc  palca wskazuj cego i kciuka z lekko uniesionymi pozosta ymi
palcami. W Brazylii za  zachowanie takie uwa ane jest za wulgarne. eby sprawy
skomplikowa  jeszcze bardziej, kiedy Japo czycy wykonuj  ten gest, maj  na my li
pieni dze, a we Francji natomiast symbol ten oznacza zero.

Zapytaj swojego gospodarza lub dowiedz si  wcze niej, co oznacza gest „okej” w danym
kraju. W Ameryce to pozytywny sygna  oznaczaj cy sukces. W kr gach arabskich
uwa any jest z kolei za zachowanie wulgarne o podtek cie seksualnym, podobnie jak
w Japonii, gdy po czony jest z jednoczesnym potrz saniem pi ci . Sygna  „okej”
mo e by  b ogos awie stwem, ale i przekle stwem. Bezpieczniej jest wi c w ogóle
z niego zrezygnowa !

miech
Na Zachodzie, kiedy kto  si  mieje, mo esz bezpiecznie uzna , e jest szcz liwy.
Je li s yszysz ten sam miech — o lekko zmienionym zabarwieniu — w Azji, nie wszystko
jest w porz dku. miech w kulturze azjatyckiej mo e by  sposobem na kontrolowanie
niezadowolenia lub maskowanie za enowania, zmieszania lub szoku. M oda Japonka,
Koreanka czy Wietnamka mo e zdradza  swoje zak opotanie, chichocz c za d o mi
ustawionymi pionowo przy twarzy wn trzem d oni do rodka.

Ka dy kr g kulturowy, tak jak ka dy cz owiek, ma swoj  osobowo . Niektóre s  otwarte,
przyjacielskie i ekstrawertyczne. Inne s  mniej ekspresyjne, a towarzysz ca im gestykulacja
jest bardziej ograniczona, pohamowana i bli sza cia u. Usi d  w restauracji w Rzymie
i przypatrz si  miej cym si  ludziom, przerywaj cym sobie nawzajem i cz sto si
dotykaj cym. A teraz udaj si  do Sztokholmu i przekonaj si , jak du e s  ró nice.
Tamtejsi ludzie s  cisi, bardziej opanowani w gestykulacji i mniej emocjonalni.
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Obydwie grupy s  równie przyjacielskie i troskliwe, a mimo to swoje uczucia i dobr
wol  wyra aj  w zupe nie inny sposób.

Uwa aj, opowiadaj c dowcipy w ró nych kulturach. To, co spodoba si  w arktycznej
tundrze, mo e spotka  si  z ch odnym przyj ciem w afryka skim Kongu. Mimo e
humor mo e przekracza  granice, czasem trudno jest uchwyci  pewne subtelno ci.
Je li znajdujesz si  w kulturze innej od w asnej i masz w tpliwo ci, co jest zabawne,
a co nie, obserwuj, jak zachowuj  si  tubylcy, i na laduj ich. Mo esz te  poprosi
znajomych, by opowiedzieli Ci o swoich do wiadczeniach z humorem w innych
kulturach.

Unikanie problemów i obrazy
W tej sekcji koncentrujemy si  na tym, jak unika  k opotliwych sytuacji i irytowania
ludzi w innych kulturach i krajach.

agodzenie trudnych sytuacji
Ró ne kultury w ró ny sposób radz  sobie z trudnymi lub zawstydzaj cymi sytuacjami.
Brazylijczycy na przyk ad unikaj  przekazywania z ych wie ci i udzielania odpowiedzi
odmownej. Zmieniaj  temat, naginaj  prawd  albo tak przekr caj  fakty, e nie zauwa asz
negatywnych aspektów. Wcale nie zamierzaj  Ci  oszuka  ani nie boj  si  straci  twarz.
Po prostu staraj  si , eby wszystko by o pozytywne, i nie chc  sprawi  Ci zawodu.

W mro ny zimowy dzie  Carol, Amerykanka zamieszka a w Tokio, jecha a w godzinach
szczytu zat oczonym metrem. By a ciep o ubrana w we niany p aszcz i czapk . Nie
by o wolnych miejsc i pomimo e by a w ci y, nikt nie ust pi  jej miejsca. Musia a
sta , przyci ni ta do jednych ze szklanych drzwi rozdzielaj cych wagony. Inni podró ni
opierali si  o siebie nawzajem, zamiast trzyma  si  uchwytów.

W pewnym momencie poci g szarpn  i wszyscy pasa erowie przechylili si  w stron
Carol i naparli na ni . Ona za  rozbi a plecami szyb , obsypuj c si  szk em. Pomimo jej
stanu ludzie j  zignorowali. Kiedy poci g przyjecha  na stacj , jedni pasa erowie wysiedli,
a inni wsiedli. Kilka minut pó niej m ody Japo czyk, który by  w wagonie w chwili
wypadku, podszed  i wyt uk  reszt  szk a, eby zminimalizowa  niebezpiecze stwo.
Inna osoba usun a si  i ust pi a miejsca Carol. Wszystko to nast pi o bez adnego
kontaktu wzrokowego. Carol przekona a si , e nieumy lnie narobi a rabanu,
Japo czycy za , nie zwracaj c na ni  uwagi, starali si  pomóc jej „zachowa  twarz”. Ich
brak reakcji emocjonalnej by  metod , jak  stosowali dla z agodzenia zawstydzaj cej
sytuacji, pomimo e ca e wydarzenie by o wynikiem nieszcz liwego wypadku.
Poprzez takie zachowanie starali si  zachowa  harmoni , nie ura aj c przy tym Carol.

Je li znajdziesz si  w podobnej sytuacji jak Carol, zachowuj si  zgodnie z w asnymi
warto ciami i zwyczajami. Je li to oznacza, e chcesz ust pi  ci arnej kobiecie miejsca,
zrób to bez zbytniego zwracania uwagi na ten gest. Nawi  kontakt wzrokowy z dan
osob , u miechnij si  i wska  d oni  miejsce przeznaczone dla niej. Staraj si  nie
nawi zywa  kontaktu z innymi osobami w wagonie, poniewa  to sprawi, e poczuj  si
niezr cznie i strac  twarz.
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Potpourri lokalnych zwyczajów
Wiele konwencji i codziennych gestów mo e sta
si  przyczyn  problemów w podró y. Oto których
z nich powiniene  unika :

 W Azji i na Bliskim Wschodzie przy powitaniu
i jedzeniu u ywaj wy cznie prawej r ki. Lewa
r ka uznawana jest bowiem za „nieczyst ”. Po-
daj c j  na powitanie lub u ywaj c jej przy je-
dzeniu, zachowa by  si  bardzo obra liwie.
 Muzu manie uwa aj  za niegrzeczne wskazywa-
nie kogo  lub czego  palcem.
 Azjaci i Arabowie uwa aj  stopy za nieczyste.
Przebywaj c w krajach arabskich i azjatyckich,
upewniaj si , e siedzisz ze stopami u o onymi

p asko na ziemi. Pokazywanie podeszwy butów
jest niezwykle obra liwe. Nigdy nie zak adaj stóp
na meble, takie jak biurko lub krzes o, ani nie za-
k adaj ich na kolano.
W Tajlandii nie wolno stawa  na progu, kiedy
wchodzisz do czyjego  domu. Tajowie uwa aj ,
e pod spodem mieszkaj  przyjazne duchy.

W niektórych kulturach azjatyckich, w tym
w Tajlandii i w Indiach, g owa uwa ana jest za
obszar wi ty, w którym ulokowana jest dusza.
Dotkni cie g owy Taja lub Hindusa, nawet je li
jest to dziecko lub bliski przyjaciel, mo e zako czy
znajomo .

Post powanie zgodnie z miejscowymi
zasadami gry: kontakt wzrokowy
W Ameryce Pó nocnej i wi kszo ci krajów europejskich kontakt wzrokowy jest
niezb dnym sk adnikiem okazania szacunku i tego, e jeste  silnym partnerem
biznesowym. W wi kszo ci krajów azjatyckich, w Afryce i Ameryce aci skiej jest
wr cz przeciwnie i jest to uwa ane za niegrzeczne, za oznak  braku szacunku lub
wyzwanie. W Afryce, Chinach i Japonii, aby okaza  szacunek prze o onym, nale y
unika  kontaktu wzrokowego.

Podobnie jak w przypadku wielu zagadnie , które omawiam w tym rozdziale, sprawa
kontaktu wzrokowego jest do  z o ona. Na Bliskim Wschodzie kontakt wzrokowy
jest oznak  zaufania i otwarto ci, jednak muzu manie uwa aj  nawi zywanie kontaktu
wzrokowego pomi dzy osobami przeciwnej p ci za niew a ciwe (akceptowany jest
jednak kontakt wzrokowy pomi dzy osobami tej samej p ci).

Gdy je dzisz po wiecie, generalnie unikaj wpatrywania si  w kogo , poniewa  cz sto
mo e to by  odczytane jako d enie do konfrontacji.

Kiedy rozmawiasz z kim  z Dalekiego Wschodu, unikaj kontaktu wzrokowego,
z wyj tkiem sporadycznych spojrze  w celu upewnienia si , e rozmówca nadal
jest na miejscu. Pami taj jednak, e potem musisz jak najszybciej odwróci  wzrok.

W niektórych kulturach oczy odgrywaj  istotn  rol  w komunikacji. Z tego powodu
zawsze obserwuj mow  cia a zwi zan  z oczami, poniewa  mo e podkre li  lub
podwa y  wypowiedziane s owa.

Julia pracowa a z japo skim koleg  nad prezentacj  dla klienta. Spyta a go, czy jest
zadowolony z pracy, któr  wspólnie wykonali. Odpowiedzia  jej, e tak. Kilka dni
pó niej dowiedzia a si  poczt  pantoflow , e wcale nie by  zadowolony z efektów
pracy i chcia  jeszcze raz przygotowa  prezentacj . Kiedy spyta a go, dlaczego
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powiedzia  jej, e wszystko jest w porz dku, skoro nie by o, odpar : „Ale powiedzia em
ci to ze smutnym wzrokiem, Julio”. Julia zastanawia a si , jak u licha mia a to dostrzec,
skoro przez wi kszo  czasu unika  jej spojrzenia.

W krajach skandynawskich, w Niemczech i w Wielkiej Brytanii kontakt wzrokowy
to podstawa, je li chce si  okaza  szczero  i zaufanie. Je li kiedykolwiek zostaniesz
zaproszony na obiad do skandynawskiego domu, przygotuj si  na intensywny kontakt
wzrokowy (patrz ramka „Wznoszenie toastów”).

Wiele Azjatek, z którymi pracowa am, mówi o, e patrzenie prze o onemu lub
wspó pracownikom w oczy jest dla nich trudne, poniewa  w ich przekonaniu sugeruje
arogancj  i brak szacunku ze strony m odszej osoby. Jednak pracuj c z osobami
z Wielkiej Brytanii, Stanów Zjednoczonych lub Europy, musz  si  tego nauczy , je li
chc , by ich kariera si  rozwija a. Gdy pracuj  z lud mi Zachodu, którzy udaj  si
w takie zak tki wiata, gdzie kontakt wzrokowy jest tradycyjnie ograniczony, jak
Afryka, Azja czy Bliski Wschód, ucz  ich tworzenia relacji z klientami, prze o onymi
i wspó pracownikami z odwróconym lub opuszczonym wzrokiem.

Gdy spotykasz si  z lud mi z innych kultur, zwracaj uwag  na ich mow  cia a
i postaraj si  jak najwi cej dowiedzie  o tym, jak zachowuj  si  w ró nych sytuacjach.
Robienie tego na pewno przyniesie Ci korzy ci zarówno w yciu zawodowym,
jak i prywatnym.

Dopasowywanie si  a czytelna komunikacja
Na potencjalne pytanie: „Dlaczego to ja musz  si  dopasowa ? Czemu oni nie mog
tego zrobi ?” w g owie rozbrzmiewa mi Aretha Franklin, piewaj ca: „S-Z-A-C-U-N-E-K,
jak wiele dla mnie znaczy!”. Wielu ludzi nie potrafi zrozumie  zwi zku pomi dzy
dopasowaniem swojego zachowania do lokalnych regu  a dobr  komunikacj  z osobami
z odmiennego kr gu kulturowego. Zastanów si  przez chwil , do czego prowadzi takie
my lenie. W interesach konkurujemy z innymi, jednak nigdzie nie dojdziesz, celowo
okazuj c innym brak szacunku. Pr dzej czy pó niej to si  zem ci na Tobie. Nigdy
te  nie wiesz, czy nie przyjdzie Ci z kim  pracowa  w przysz o ci. Je li na przyk ad
nie u ci niesz r ki kobiecie z Zachodu, z któr  prowadzisz interesy, nie zdziw si ,
je li nie b dzie odpowiada  na Twoje e-maile i odbiera  od Ciebie telefonów.

Wznoszenie toastów
Nasz przyjaciel z Norwegii, Thomas, zaprosi  nas do
swojego domu w Oslo na d ugi weekend. W sobotni
wieczór urz dzi  formalne przyj cie dla 16 osób.
W ci gu kolacji wielokrotnie wznoszono toasty. Za
ka dym razem, gdy nasz hojny i uprzejmy gospodarz
unosi  kieliszek, patrzy  ka demu z go ci prosto
w oczy, a my w odpowiedzi wznosili my nasze

kieliszki. Nikt nie unika  kontaktu wzrokowego z Tho-
masem ani z innymi go mi przy stole. Na szcz cie
gdy podano gor ce potrawy, wznosili my toast
tylko raz.

Mimo e szczegó y wznoszenia toastów mog  si
ró ni  w poszczególnych krajach skandynawskich,
bezpo redni, d ugi kontakt wzrokowy jest podczas
nich wymagany.
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To, co Tobie wydaje si  dziwne, dla kogo  innego jest zupe nie normalne. Przyk adowo
Ameryka Pó nocna i Europa to kontynenty, na których norm  s  m sko-damskie
kontakty towarzyskie, zarówno indywidualne, jak i grupowe. Przyja  mi dzy kobiet
a m czyzn  nie jest niczym dziwnym ani niekonwencjonalnym. Inaczej ma si  rzecz
w krajach muzu ma skich, w których tylko m czy ni witaj  si  nawzajem u ciskiem
d oni, obj ciem lub zbli eniem policzków. Zachowanie muzu manek w ród
przyjació ek jest równie  ciep e i serdeczne. Obie grupy nigdy jednak si  nie spotkaj .
M czy ni przebywaj  z m czyznami, kobiety z kobietami.

Pami taj, e mo esz przedobrzy , chc c obj  koleg  ramieniem i u ciska  go, kiedy go
widzisz. Zachowanie takie jest dobre w krajach latynoskich i akceptowalne w Chinach. Je li
nie chcesz jednak zawstydzi  kumpla z Norwegii, wystarczy uprzejme „cze ”. Nie
oka esz si  niemi y. Po prostu uszanujesz normy panuj ce w jego kraju i sprawisz, e
b dzie si  dobrze czu . A czy  nie o to w a nie chodzi w przyjacielskim zachowaniu?

Przyjacielski styl bycia oznacza, e przestrzegasz zasad kulturowych innej osoby,
szanujesz jej tradycje i zwracasz uwag  na to, czy Twoje zachowanie jest dobrze
widziane w odmiennym kr gu kulturowym.
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Skorowidz

A
adaptator, 45, 48, 156
agresja, 56, 127, 142
akcesoria, 169, 206

okulary, 169, 171
czyszczenie, 171, 172
kontrolowanie rozmowy, 173
oprawki, 174
patrzenie ponad, 169, 172
przeciws oneczne, 173
ssanie oprawek, 171, 172

pióro, 169
teczka, 169
torebka, 169, 206
w pobli u ust, 170

amulet, 88
arogancja, 56
autoprezentacja, 111, 112

B
Banderas Antonio, 269
Beckham Victoria, 33, 100, 185
Beyoncé, 208
bezbronno , 164
Birdwhistell Ray, 39, 45, 116, 149
Bishop Daniel, 40
bi uteria, 176
Blair Tony, 131
Bolt Usain, 33
bonobo, 45
brak pewno ci siebie, 126
broda

g adzenie, 35, 67, 79, 261
marszczenie, 98
uniesienie, 198
wysuni ta do przodu, 55, 56, 79

Brown Daniel James, 141
Brown Gordon, 157
brwi

g adzenie, 32, 33
marszczenie, 34, 74, 199, 277
obni one, 70
ci gni te do wewn trz, 77, 250

uniesienie, 48, 94, 95, 250
uniesione, 122
wygi te ukowato, 78

Bulwer John, 23
bunt, 169
Bush George, 62, 97
buty, 207

C
Cable Daniel, 193
Calero Henry, 167, 171
Cameron Samantha, 176
Cattrall Kim, 94
Chaplin Charlie, 50
Chaplin William, 152
chodzenie, 168, 199

kobieta, 200, 201
ko ysanie biodrami, 200, 201
m czy ni, 200

Churchill Winston, 46
cia o, 111, Patrz te : postawa, tu ów

le enie, 116, 117
siedzenie, 116, 117
stanie, 116

Cirus Miley, 32
Clegg Nick, 148
Clinton Bill, 73, 86
Clinton Hillary Rodham, 176
Cooper Bradley, 269
Craig Daniel, 269
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Cruise Tom, 221
Cruz Penelope, 95
Cuddy Amy, 160

D
Darwin Karol, 23, 44, 63, 105
De Niro Robert, 228
de Waal Frans, 44, 45
dezaprobata, 57, 58, 86, 100
di Caprio Leonardo, 115
d o , 60, 76, 78, 168, Patrz te : r ce

chwytana za plecami, 149
pi , Patrz: pi
podniesiona

z palcami blisko siebie, 24, 47, 240
z palcami roz o onymi, 139

po o ona na sercu, 30
ukrywanie, 139, 143
u cisk, 151, 216, 239

czas trwania, 154
dominuj cy, 153
lewostronna przewaga, 155
obur cz, 133, 153, 154
si a, 152
styl, 152
unikanie, 239

w okolicy
brody, 157, 259
nosa, 156, 259, 260
policzka, 157
ust, 144, 259, 271

w pozycji topora, 148
wci ni ta pod pach , 164, 260, 271
wn trze skierowane w dó , 140, 153
zacieranie, 143, 271
zaci ni ta, 144

blisko ust, 144
w po owie wysoko ci, 145
w pozycji listka figowego, 145

zadaj ca cios, 148
za o ona na karku, 29, 64
zwini ta, 147

dominacja, 86, 87, 134, 141, 150, 161, 169
dopasowywanie, 220, 221, 223, 246
dotyk, 135, 136, 204, 237, 239, 266, 272

nieproszony, 132
szybki i bezosobowy, 132

dotykanie
kogo , 132, 134, 199

czas trwania, 134
dzieci, 132
kobieta, 134
m czyzna, 134
molestowanie, 134
osoba o ni szej randze, 134
osoba o tej samej randze, 133

siebie, 129, 136, 156, 204, 208
twarz, 156

Duchenne de Boulogne Guillaume, 75
dyganie, 242
dyskomfort, 89

E
Eastwood Clint, 86
Eibl-Eibesfeldt Irenaus, 48
Ekman Paul, 24, 45, 75, 168
ekspresja, 45, 47
emblemat, 45
emocje, 36, 74, 250

intensywno , 113
maskowanie, 74
powstrzymywanie, 98

F
Facial Action Coding System, Patrz: FACS
FACS, 24
fallus, Patrz: penis
Farah Mo, 33
flirt, 62, 90, 95, 103, 195, 208, 210, Patrz

te : zainteresowanie
dotyk, 199
kontakt wzrokowy, 197
popis, 198
rozmowa, 198
ubranie, 202
u miech, 198

Fonda Jane, 228
Ford Harrison, 103
fotel, 226

na kó kach, 227
Freeman Martin, 115
Friesen Wallace V., 24, 45, 75, 168
frustracja, 100
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G
Gable Clark, 63
gard o, Patrz te : szyja

g adzenie, 32, 251
gest, 24, 43, 44, 112, 265

bolting, 33
charakterystyczny, 32
wiczenie, 277

fa szywy, 34
hierarchiczny, 134
kontekst, 45, 253
macho, 131
Merkel-Raute, 33
mieszany, 105
mimowolny, 31
nie mia a Di, 33
obronny, 123
odzwierciedlaj cy, 39, 49, 218, 220, 267,

273, 277, 278
okej, 46, 146, 243
opisuj cy

emocje, 27
kolejno , 27
kszta t, 26
wysi ek, 26

otwartych d oni, 140
pocieszenia, 29
pokoju, 127
przemieszczaj cy, 35
ró nice kulturowe, 45, 46
rytua  religijny, 29
shaka, 32
sprzeczny, 71
To Di World, 33
trójk t w adzy, Patrz: gest Merkel-Raute
uniwersalny, 36
wyuczony, 49

gestykulacja, Patrz: gest
g adzenie

brody, Patrz: broda g adzenie
brwi, Patrz: brwi g adzenie

g askanie
siebie, 129, 171, 261
si  po gardle, Patrz: gard o g adzenie

g os, 71
g owa, 55, 60, 251

dotykanie, 60
kr cenie, 58

obejmowanie, 65
odchylenie w ty , 105
odrzucanie, 59, 203
odwracanie, 186
opieranie na r ce, 65, 66, 67
opuszczona, 29, 159
pochylanie, 62, 63, 64, 105, 270
przechylanie, 62, 79, 84, 203, 270
przytakiwanie, 60, 79, 264,

Patrz te : potakiwanie
powolne, 79
szybkie, 79

skini cie, 59, 61, 62, 64
unoszenie, 62

gniew, 77, 95, 173
kolor twarzy, 77

Grant Cary, 40
Greenwooda Ramona, 66
gru lica w z ów ch onnych,

Patrz: skrofuloza

H
haka, 236
Hall Edward, 38, 182
Hecht Marvin, 102
Hess Eckhard, 209
Hitler Adolf, 141
Hoffman Dustin, 228

I
iglica, 149
ilustrator, 45, 46
ironia, 103
irytacja, 98, 169

J
jedzenie, 35, 245
j zyk

cia a, 21, 24, 38, 40, 41, 43, 249, 275
wiczenie, 277, 278

historia, 43
odczytywanie, 41, 251
polityka, 27, 28
praktyczne wykorzystanie, 44
ró nice kulturowe, 27, 36, 42, 45, 46,

47, 50, 94, 102, 120, 122, 235
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j zyk
cia a

samo wiadomo , 213, 279
wy wiczony, 27, 28, 40

mówiony, 44, Patrz te : komunikacja
werbalna

niewerbalny, Patrz: j zyk cia a
wystawianie, 32

joga, 194
John Elton, 174
Johnson Dakota, 208
Jolie Angelina, 185
Judge Timothy, 193

K
katecholaminy, 259
kciuk, 48

gestykulowanie w kierunku drugiej
osoby, 150

w gór , 128, 150, 243
wystaj cy z kieszeni, 150
za o ony za pasek, 161, 208

Kennedy John, 37
kinezyka, 39, 45

adaptator, Patrz: adaptator
ekspresja, Patrz: ekspresja
emblemat, Patrz: emblemat
ilustrator, Patrz: ilustrator
regulator, Patrz: regulator

kl kanie, 242
k amstwo, 156, 168, 257, 258, 259, 260,

261, 262
k anianie si , 242
Knightley Keira, 36
kolano, 207
komunikacja, 267

niewerbalna, Patrz: j zyk cia a
werbalna, 21, 43, 88

aspekty niewerbalne, 262, 267, 274
kontakt

fizyczny, 132, 133, 153, Patrz te :
dotykanie kogo

wzrokowy, 39, 84, 197, 242, 245, 263,
Patrz te : oczy, spojrzenie, wzrok,
renice

przerywanie, 89
unikanie, 245

królowa El bieta, 269
krzes o, 226, 229

oparcie, 227
ustawianie, 228

ksi  William, 135, 185
ksi na Cambridge Catherina, 135, 176
ksi na Diana, 33, 92, 103, 204, 270

L
La France Marianna, 102
Lawrence Jennifer, 36, 208
LeBron James, 135

zy, 37

M
Madonna, 208
makija , 174, 175, 203

staro ytnych, 174
w biurze, 175

Mandela Nelson, 46
marszczenie brwi, Patrz: brwi marszczenie
marynarka, 233
McConaughey Mattew, 269
medytacja, 67
Mehrabian Albert, 22, 24, 120
Merkel Angela, 33
metoda Stanis awskiego, 228
mi sie

bródkowy, 98, 100
d wigacza, 98
jarzmowy wi kszy, 75
okr ny oka, 75
okr ny ust, 98, 100

mikrogesty, 24, 34
mikropotakiwanie, 62
mimika, 21, 24, 41, 43, 69, 71, 75, 112,

202, 270
Mona Lisa, 102
Monroe Marilyn, 94, 200, 201
Moore Demi, 206
Morris Desmond, 23, 49, 77, 122, 170,

181, 206
mowa cia a, Patrz: j zyk cia a
mózg uk ad limbiczny, 81
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mruganie, Patrz: oczy mruganie
mrugni cie okiem, 25
Murray Andy, 32

N
Nadal Rafael, 33
namys , 66, 100, 157, 171, 172, 270
nastrój, 118
nerw twarzowy, 70
neuron lustrzany, 40
niech , 95
niedowierzanie, 121
niepewno , 90, 100, 130, 145, 164

zakamuflowana, 56
Nierenberg Gerard, 167, 171
nieugi to , 126
nieuprzejmo , 83
nieust pliwo , 126
niewiedza, 37
niezadowolenie, 86, 100
niezgoda, 86, 100, 114
Nixon Richard, 37
nogi, Patrz te : stopy, stanie, chodzenie

krzy owanie, 49
skrzy owane, 31, 125, 163, 164, 165,

167, 271
zak adanie nogi na nog , 207
zaplatanie, 164

nos, 69
marszczenie, 76
pocieranie, 261, Patrz te : d o  w okolicy

nosa
nuda, 251, 252

O
Obama Barack, 238
Obama Michelle, 176, 238
oboj tno , 37
obrzydzenie, 76
oczy, 69, 73, 76, 81, 83, 168, 245, 263, 269,

Patrz te : kontakt wzrokowy, spojrzenie,
wzrok, renice
bia ka, 78, 250
b yszcz ce, 75
kierunek spojrzenia, 259
mruganie, 32, 92, 93
mru enie, 76, 88, 198, 250, 258

opuszczanie, 91, 269
pocieranie, 258
szeroko otwarte, 36, 94, 121, 196, 250
unikanie spojrzenia, 186, 258
renice, Patrz: renice

odchrz kiwanie, 259
oddech, 24, 29, 71
odgrywanie roli, 228
odmowa, 58
odrzucenie, 100, 186, 187
odzwierciedlanie, 220, 221, Patrz te : gest

odzwierciedlaj cy
okulary, Patrz: akcesoria okulary
oszustwo, Patrz: k amstwo

P
Pacino Al, 221
palec

b bnienie, 155, 251
kciuk, Patrz: kciuk
rodkowy, 46

uchwyt precyzyjny, 146
w ustach, 145, 259
wskazuj cy

na ustach, 24, 25, 31, 259
przyci ni ty do kciuka, 146
skierowany w czyj  stron , 24, 32,

137, 142, 245
w pobli u kciuka, 146

wskazuj cy i ma y, 46
wskazywanie, 245

palenie, 35
Paz Octavio, 194
paznokcie, 266, 271

obgryzanie, 157, 170
penis, 161, 206, 209
pewno  siebie, 149, 150, 230, 231, 270
pierwsze wra enie, 23, 213
pi , 147

podniesiona, 46
zaci ni ta, 127, 147

pióro, Patrz: akcesoria pióro
Pistorius Oscar, 99
p acz, 34, 37
pobudzenie seksualne, 98
poca unek, 238

w powietrzu, 237
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pocieszenie, 64
podbródek, 76
podporz dkowanie, 62, 89, 90
pogarda, 37, 76, 77, 130
poirytowanie, 74
pokas ywanie, 259
policzki, 69, 76, 250
Pollick Amy, 45
postawa, 112, 119, Patrz te : cia o, tu ów,

pozycja
królewska, 195
na baczno , Patrz: stanie na baczno
obronna, 126
odchylona w ty , 120, 121, 265
pochylona

do przodu, 120, 121
w czyim  kierunku, 120

stoj ca, 231
wyprostowana, 116, 265, 271
zgarbiona, 116

potakiwanie, 60, 61, 79
mikro, 62
powolne, 61
si a, 61
szybkie, 61

powieki
opuszczone, 94
uniesione, 78

powitanie, 136, 238, 245
pow ci gliwo , 99
pozycja, 272, Patrz te : postawa

asymetryczna, 193, 194
katapulty, 58
le ca, 116, 117, 191
listka figowego, 129, 130, 144, 145, 222
no yczek, 31, 163
obronna, 163
przypory, 162
siedz ca, 116, 117, 188, Patrz te :

siedzenie
si y, Patrz: iglica
stoj ca, 116, 191, 215

ni ej, 192
stopy rozstawione na szeroko

bioder, 159
wy ej, 191, 192
z r kami za o onymi na piersi, 128

w adzy, 215

z amanego ostrza, 163
zmiana, 118

po egnanie, 136, 240
prezentacja, 88
proksemika, 38, 182
przeczesywanie w osów, Patrz: w osy

przeczesywanie
przeprosiny, 121, 123
przera enie, 258
przestrze

anektowanie, 186, 187, 214, 229, 230
najbli sza zewn trzna, 183
publiczna, 183
u ytkowanie, 185
wewn trzna, 183
wspó pracy, 225

przestrze  osobista, 38, 120, 154, 155, 181,
237, 265, 272
bardzo intymna, 182
intymna, 182
naruszenie, 181, 186, 187
osobista, 183
publiczna, 183
spo eczna, 183
stopie  komfortu, 186, 187

przewidywanie ruchu, 39, 41
przygn bienie, 76, 113, 118
punktualno , 266, 273

R
ramiona, Patrz te : r ce w otwartej pozycji

przygarbione, 122, 159, 271
skrzy owane, 125, 126, 127, 129, 131, 251

wp yw na zapami tywanie informacji,
127

z uniesionymi kciukami, 128
uniesienie, 121, 123
wzruszenie, 37, 121, 122

wzmacniacz, 122
Reagan Nancy, 270
reakcja

Pinokia, 259
wrodzona, 48
wyuczona, 49

regulator, 45, 47
r ce, 137, Patrz te : d o , ramiona

chwytane za plecami, 149
na biodrach, 120, 121
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skrzy owane, 31, 199, 265, 271
splatanie, 144
w kieszeni, 199
w otwartej pozycji, 126, 127, 130, 131, 271
wewn trzna strona nadgarstków, 205
wymachiwanie powy ej ramion, 232

Roberts Julia, 36
Robinson Anne, 86
Rodney Fernando, 33
Romney Mitt, 93
rozmowa rekrutacyjna, 214, 218, 222, 228
rozpacz, 76, 113
rumie ce, 36
rz sami trzepotanie, 95

S
salutowanie, 139

nazistów, 141
Santorum Rick, 93
sarkazm, 103
Sarkozy Nicholas, 221
Schwarzenegger Arnold, 88
Siddons Henry, 67
siedzenie, 188, 226

miejsce, 229
pod k tem 45 stopni, 225, 228
przy stole, 188

naprzeciwko, 190, 224
obok siebie, 189, 224
okr g ym, 190
po przek tnej, 190
stó , 189

w rozkroku, 201
skr powanie, 90, 170
skrofuloza, 131
Smith Maggie, 59
smutek, 29, 76, 100, 250
Sommer Robert, 38, 187
spojrzenie, 71, 73, Patrz te : wzrok

d ugo , 84, 86
kierunek, 84
przeszywaj ce, 87
unikanie, 89, 90
uporczywe, 82
z ukosa, 85, 90, 91
znad uniesionego ramienia, 206

stanie
na baczno , 161, 165, 191, 242
w rozkroku, 160, 161, Patrz te : stopy

stoj ce mocno na ziemi
Stanis awski Konstanty, 228
status spo eczny, 241
Stone Sharon, 94
stopy, 159, Patrz te : nogi, stanie

do wewn trz, 159
kierunek, 165, 166
stoj ce mocno na ziemi, 159, 161, 222
wierc ce si , 166, 168, 171, 262

strach, 77, 78, 94, 97, 250, 258
stres, 251
Sugar Alan, 227
Swanson Gloria, 50
Swayze Patrick, 206
system

kodowania ruchów twarzy, Patrz: FACS
neuronów lustrzanych, Patrz: neuron

lustrzany
szacunek, 271

okazywanie, 218
szcz ka, 69

opadni ta, 78
wysuni ta, 74
zaci ni ta, 127, 258

szcz cie, 75, 102, 250, 252
szyi ods anianie, 204, 226
szympans, 44, 45

miech, 106, 243
wiadomo  przestrzenna, 38

T
teczka, Patrz: akcesoria teczka
testosteron, 197
Thatcher Margaret, 74
Thompson Emma, 185
torebka, Patrz: akcesoria torebka
Trump Donald, 86
tu ów, 111, Patrz te : cia o, postawa
twarz, 69, 264

blada, 77
kobiety, 204
m czyzny, 204
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twarz
opadaj ca, 73
pokerowa, 258
ponura, 73
smutna, 73
system kodowania ruchów, Patrz: FACS
wyraz

otwarty, 71, 79
zamkni ty, 71

tyrania, 141

U
ubranie, 175, 191, 202, 266, 278

dodatki
kobiece, 175, 176
m skie, 176

marynarka, 233
uczciwo , 138
uk ad limbiczny, 81
uk on, 63, 120
uleg o , 63, 91, 92, 102, 117, 123, 127,

164, 185, 192, 202, 204, 271
upokorzenie, 192
uspokajanie siebie, 64
usta, 69, Patrz te : warga

dr enie, 98, 250
grymas, 76
oblizywanie, 204, 206, 261
otwarte, 78
rozchylone, 270
wyd te, 100, 199, 204
zaci ni te, 31, 70, 77, 98, 99, 100, 101, 250

ust pstwo, 102
u miech, 34, 36, 70, 102, 106, 198, 215,

235, 251, 264
drwi cy, 199
nieszczery, 75, 260
pe ny, 105
usta zamkni te, 103
wargi zaci ni te, 102
z opuszczon  szcz k , 104
z ukosa, 104

uwodzenie, Patrz: flirt
uznanie, 62

W
warga

dolna
dr enie, 97
zagryzanie, 73, 74, 99

dr enie, 76, 258
górna

uniesienie, 76
usztywniona, 99
zagryzanie, 99

napi cie, 98
zagryzanie, 98, 99
zwisaj ca lu no, 98

wargi sromowe, 206
wizualizacja, 118
wizytówka, 240
w osy

przeczesywanie, 35, 171, 195, 203, 261
zawijanie, Patrz: zawijanie pukla w osów

wokó  palców
Woodley Shailene, 32
wrogo , 83, 90, 127
wskazywanie palcem, Patrz: palec

wskazuj cy skierowany w czyj  stron
wstydliwo , 169
w ciek o , 86, 114
wystawianie j zyka, Patrz: j zyk

wystawianie
wy szo , 149
wzdychanie, 34
wzrok, Patrz te : spojrzenie
wzrok, 71, Patrz te : kontakt wzrokowy,

oczy, spojrzenie, renice
spuszczony, 29
unikanie, 84
wahad owy, 90
w druj cy po twarzy i ciele, 85

wzrost, 192, 193, 221, 228
wzruszenie ramion, Patrz: ramiona

wzruszenie

Z
zabobon, 88, 133
zachowanie

odkrywanie samodzielne, 49
udoskonalone, 49
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wrodzone, Patrz: reakcja wrodzona
wyuczone, Patrz: gest wyuczony,

reakcja wyuczona
zaabsorbowane, 49

zainteresowanie, 70, 79, 82, 84, 85, 90, 209,
264, 270, 275
brak, 121, 123, 157
seksualne, 100, 197

zamy lenie, 67
zaskoczenie, 35, 77, 78, 94, 250
zawijanie pukla w osów wokó  palców, 32
zawstydzenie, 37, 99, 103
zdenerwowanie, 131, 144, 156
zdziwienie, 78
z by, 69

zaci ni te, 74, 77
z o , 72, 74, 77, 82, 98, 250

zm czenie, 157
znak

OK, Patrz: gezt okej
rogacza, 46
zwyci stwa, 46

znudzenie, 65, 66, 67, 157

renice, 81, 83, 209
rozszerzone, 23, 82, 83, 209
zw one, 23, 81, 82, 86

al, 76
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