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Wstep

SYGNALY, KTORE DYSKRETNIE
KSZTAETUJA TWOJ WIZERUNEK

Czy kiedykolwiek zdarzylo ci si¢ przedstawi¢ swietny pomyst, po czym
ze zdumieniem odkry¢, ze inni go nie zrozumieli? Nie jeste$ wyjat-
kiem.

To samo spotkalo potentata i przedsigbiorce Jamiego Siminofta, zato-
zyciela spétki Ring. Jego firma wideodomofonowa trafila na pierwsze
strony gazet, kiedy w 2018 roku zostala przejeta przez Amazon za ponad
miliard dolaréw. Ale zanim jej produkt zainstalowano do milionéw drzwi
wejsciowych na calym $wiecie, to przedsiewziecie zostalo niemalze zdu-
szone w zarodku przez jedno nieudane wystapienie Siminoffa w programie
telewizyjnym Shark Tank, w ktérym przedsigbiorcy probuja przekona¢
inwestorow do swoich pomystow.

W istocie, kiedy Jamie pojawil si¢ w programie w 2013 roku, aby za-
prezentowac swoja firme (wtedy nazywala sie Doorbot), zaden ,,rekin” zasia-
dajgcy w panelu jurorskim nie skorzystat z mozliwosci zainwestowania
w jego urzgdzenie — pomimo imponujacych poczatkowych wynikéw sprze-
dazy i pozytywnego odbioru.

Dlaczego?

Odpowiedz tkwi nie tyle w informacjach przekazywanych przez Si-
minofta, co w sposobie ich przedstawienia. Praktycznie kazdy sygnat, jaki
wysylal - poprzez mowe ciata i modulacje glosu - podwazal jego wiary-
godnos¢. Przedsigbiorca bezwiednie zasugerowal inwestorom, zeby trzy-
mali sie z daleka.
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Siminoft miat $wietny pomyst o olbrzymim potencjale, ale niewlasciwe
sygnaty, ktére wysylal, wptynely niekorzystnie na odbiér jego produktu.
Te niemal niezauwazalne komunikaty przemowily glosniej niz projekt
o wartoéci miliarda dolaréw.

Przesledzmy prezentacje Siminofta krok po kroku, aby zrozumie¢, co
wlasciwie poszlo nie tak.

Siminoff rozpoczal swéj wystep od pukania do drzwi. ,Kto tam?” -
zapytal inwestor technologiczny Mark Cuban. Siminoft odpowiedzial zza
zamknietych drzwi: ,,Jamie?”.

To byt pierwszy sygnal, a w zasadzie pierwszy btad Siminoffa - przed-
siebiorca podal swoje imie w formie pytajacej. Byl to typowy przyklad tzw.
wzniesienia intonacyjnego w zdaniu oznajmujacym. Badania wykazaty,
ze przypadkowe uzycie w zdaniu intonacji wznoszacej sygnalizuje niski
poziom pewnosci siebie i poczucie zagubienia. Kiedy w zdaniu oznajmu-
jacym pojawia si¢ ton pytajacy, mozg stuchacza zaczyna kwestionowac
wiarygodno$¢ méwigcego. Mozg zdaje sie mowic: ,,Jesli ty nie jestes pewny
tego, co wlasnie powiedziates, dlaczego ja miatbym ci uwierzyc¢?”.

Co gorsza, Siminoff po raz drugi uzyt intonacji pytajacej: ,Przyszedlem
na prezentacje?”. Powtorzenie tego sygnalu wzmocnilo jego brak pew-
nosci siebie — zanim jeszcze rozpoczal swoj pokaz! To nie bylo zbyt dobre
pierwsze wrazenie.

Kiedy drzwi w koncu si¢ otworzyly, kanadyjski przedsigbiorca Robert
Herjavec wystal Siminoffowi wlasny sygnal: falszywy usmiech. Szczery
usmiech siega az do gornych policzkow, aktywujac kurze fapki po ze-
wnetrznych stronach oczu, podczas gdy falszywy pojawia sie tylko w dol-
nej czesci twarzy. Sztuczny wyraz twarzy Herjaveca powinien skioni¢
Siminoffowa do zmiany taktyki. Gdyby odczytal ten sygnal, mogltby
skupi¢ si¢ na zbudowaniu relacji z inwestorem. Nie zrobil tego i w efekcie
Herjavec nie zainteresowal si¢ jego pomystem.

Kiedy Siminoft w koncu rozpoczat oficjalng prezentacje, wydawato
sie, ze wszystko idzie zgodnie z planem. Odpowiadal na liczne pytania,
w tym o wielko$¢ rynku i ceny. Ustyszal nawet pochwate od Marka Cu-
bana, gdy oznajmil, ze warto$¢ sprzedazy jego produktu przekroczyla
milion dolaréw. Jednak sygnaly, ktdre przez caly czas wysylatl i ktore
powinien odbiera¢, tworzyly zupelnie inng opowies¢ o jego szansach.
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Mniej wiecej w trzeciej minucie prezentacji Cuban $ciagnal kaciki ust
w dol, co mozna potraktowac jako odpowiednik wzruszenia ramionami.
Taki niewerbalny komunikat sygnalizuje niedowierzanie, zwatpienie lub
brak zaangazowania. To znak, Ze kto$ nie jest zainteresowany tym, co
moéwimy.

Naukowcy uwazaja, Ze nasze cialo reaguje w ten sposob, poniewaz taka
pozycja ust uniemozliwia méwienie. To niewerbalne zasygnalizowanie
obojetnosci, a tym samym dazenie do zakonczenia wymiany informacji.
Cuban zdawal si¢ méwic¢ Siminoffowi: ,,Z mojej strony to wszystko”.

Shark Tank

Zamiast wykorzysta¢ ten moment do rozwiania watpliwosci Cubana,
Siminoff kontynuowal prezentacje nie§wiadomy jej odbioru. Gdyby zare-
jestrowal sygnat rozméwcy, mogltby w prosty sposob wyrazi¢ zrozumienie
dla jego emocji, moéwigc na przyktad: ,Mark, widze, ze jestes sceptyczny.
Pozwdl, ze podziele si¢ z tobg waznymi danymi”. Ale Siminoff ustyszat
tylko stowa pochwaly i przeoczyl ukryty przekaz niewerbalny. Kilka minut
pdzniej Cuban definitywnie si¢ wycofal.

Oczywiscie blad Siminoffa polegat nie tylko na tym, ze pozostawat
$lepy na negatywne sygnaty inwestoréw. Wysylal tez dziesigtki wtasnych
komunikatéw. Na przyklad, wspominajac o cenie swojego produktu, wzru-
szyl jednym ramieniem, co bylo kolejnym sygnalem $§wiadczacym o nie-
pewnodci. Po pieciu minutach, wziety w krzyZowy ogien pytan dotyczacych
przysztosci urzadzen inteligentnych, Siminoff glo$no przetknat $line,
sygnalizujac zdenerwowanie. Cho¢ jest to catkowicie zrozumiale - ktéz
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nie bylby zestresowany, bronigc efektow wielu lat pracy przed sceptycznymi
miliarderami w programie telewizyjnym - te wskazowki ostatecznie pod-
wazyly skadinad jasny i pewny przekaz werbalny Siminofta. Dobry pomyst
nie wystarczy. Musza towarzyszy¢ mu wlasciwe sygnaly.

Siminoft potknat si¢ po raz kolejny, gdy probowal przekona¢ inwesto-
réw, ze nie spotkal si¢ z zadng powazng konkurencja. Zaczal odpowiada¢
bardzo pewnie, ale po chwili wyslal sygnal zatrzymania: ,Nie mamy zad-
nych bezposrednich konkurentéw. Méwiac bezposrednich [pauza], mam
na mysli to, ze jeste$my [pauza] pierwszym producentem wideodomofonéw
obstugiwanych przez smartfony”. Jak wida¢, z sygnatem zatrzymania
spotykamy si¢ wtedy, gdy kto$ robi pauze w nieodpowiednim miejscu.
W $rodku zdania z reguly zatrzymuja si¢ ktamcy. I osoby, ktére sg bardzo
zdenerwowane. Poniewaz nasze mozgi nie potrafig ich odrézni¢, instynk-
townie obawiamy sie, Ze kto$ chce nas oszuka¢. Do niekontrolowanego
zatrzymania si¢ moze doj$¢ rowniez wtedy, gdy kto$ zmienia spontaniczna
reakcje na wy¢wiczong odpowiedz. Tak prawdopodobnie stato si¢ w przy-
padku Siminoffa. Uswiadomiwszy sobie w potowie zdania, ze przygotowat
sie wczesniej na to pytanie, siggnal do swojego scenariusza. I chociaz tres¢
tego, co mowil, bylta bezbledna, niepewny przekaz po raz kolejny podwa-
zyt jego wiarygodnos¢.

Siminoft popetnit klasyczny biad, ktéry popetnia wiele kompetentnych
osob: skupil sie¢ nadmiernie na tresci, zwracajac niedostateczna uwage
na komunikaty niewerbalne. Sygnaly ostabily jego przekaz, a przeciez
mogly go wspieraé. Ostatecznie to porazka Siminoffa jako méwcy, a nie
przedsigbiorcy przekreslita jego szanse i odestata go do domu z pustymi
rekami.

Cdz znaczy dobry pomyst, jesli nikt nie stucha?

Codziennie spotykam btyskotliwych, kreatywnych strategéw sabotowa-
nych przez ich wlasne sygnaly. Aspirujacy liderzy, ambitni profesjonalisci
i przedsiebiorcy tacy jak Siminoff nie wysylaja wtasciwych komunikatéw
i nie odczytuja tych, ktdre sa do nich wysylane.

Maja $wietne pomysly, jednak nie potrafig dzieli¢ si¢ nimi w przeko-
nujacy sposob. Sg zbyt nisko optacani, a nie wiedzg, jak udowodni¢ swoja
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warto$¢ szefowi lub klientowi. Wychodzg ze spotkania, czujac, ze poszlo Zle,
ale nie sa pewni dlaczego... lub, co gorsza, mysla, ze wszystko poszlo dobrze,
a pozniej zostaja zaskoczeni negatywng informacja zwrotna.

Kazdego dnia otrzymujesz setki subtelnych komunikatéow. Ludzie sa
zwierzetami spolecznymi. JesteSmy ewolucyjnie przystosowani do zycia
w grupach, wigc nieustannie przekazujemy informacje — o naszym statusie
spotecznym, o nas jako potencjalnych partnerach i naszych intencjach.
Z tego samego wzgledu nieustannie tez zwracamy uwage na informacje,
ktére inni wysylaja do nas.

Kiedy zaczynasz odczytywac te sygnaly, wszystko staje si¢ jasniejsze
i prostsze. Nie umykaja ci ukryte emocje. Wiesz, komu i jakim informacjom
zaufaé. Mozesz komunikowac sie autentycznie i asertywnie.

Kiedy odkrywasz, jak poprawnie wysytac sygnaty innym, ludzie zaczy-
naja cie stucha¢, odbieraja cie z sympatia i okazuja wigksze zainteresowa-
nie tym, co masz do powiedzenia. Zyskujesz tez wieksza pewno$¢ siebie
w kontaktach zawodowych i osobistych.

Wiasciwe sygnaly moga sprawi¢, ze bezbarwna rozmowa, spotkanie
lub dowolna interakcja stang si¢ niezapomniane. Z kolei niewlasciwe ko-
munikaty moga zasia¢ watpliwosci w stuchaczach i zaprzepasci¢ poten-
cjalne okazje.

Naukowcy od dawna wiedzg o sile ukrytej w wysylanych przez nas sy-
gnalach, a wigkszos$¢ ludzi przeczuwa, ze mowa ciala jest wazna. Jednak nie-
wiele 0sob wie, z jak zaskakujaca dokladnoscig sygnaty moga wyrazac czyjas
osobowos¢, przewidywac czyjes zachowania i osiggniecia. Na przyktad:

e Charyzme lidera mozemy okresli¢ na podstawie zaledwie pigcio-
sekundowej interakcji.

e Chcesz wiedzie¢, kto si¢ rozwiedzie? Jedna tylko wskazéwka pozwala
przewidziec z 93-procentowa dokladnoscia — czasami nawet z kilku-
letnim wyprzedzeniem - ktdre pary si¢ rozejda.

e Zwracajac uwage na konkretne sygnaly ukryte w tonie glosu, moze-
my przewidzie¢ z duzg skutecznoscia, ktorzy lekarze zostang pozwani
za blad w sztuce.

e Los oskarzonego mozna przewidzie¢ na podstawie jednego niewer-
balnego komunikatu wystanego przez cztonkéw tawy przysiegtych.

15
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e Badacze obserwujacy niewerbalne sygnaly osob biorgcych udzial
w szybkich randkach (speed dating) sa w stanie przewidzie¢, ktérzy
uczestnicy wymienig si¢ numerami telefonéw.

e Chcesz wiedzie¢, kto wygra wybory, zanim dojdzie do gtosowania?
Badacze odkryli, ze wyborcy w ciagu zaledwie jednej minuty okres-
laja, ktory kandydat dominuje w debacie politycznej, a to pozwala
przewidzie¢, jak beda gtosowac.

Jesli sygnaty pozwalajg przewidzie¢ wyniki tak waznych wydarzen jak
wybory, malzenstwo czy procesy sagdowe o btedy medyczne, wyobraz
sobie, jaka role mogg odegra¢ w codziennym zyciu. Moim celem w tej ksigz-
ce jest uwidocznienie tych z reguly ukrytych komunikatéw, zaréwno
w kontaktach osobistych, jak i rozmowach telefonicznych, wideokonfe-
rencjach, a nawet w wiadomosciach e-mail i na czacie. Uzbrojony w wiedze
o tym, jak dzialajg sygnaty, bedziesz mégt wzmocnic¢ swoj przekaz i zwigk-
szy¢ wplyw, jaki wywierasz na otoczenie. I juz nigdy nie zostaniesz prze-
oczony, niedoceniony lub Zle zrozumiany.

Dlaczego sygnaty?

Dwanascie lat temu dokonatam odkrycia, ktére radykalnie zmienito spo-
sob, w jaki si¢ komunikuje. Odkrytam, ze wok6l mnie méwi si¢ niewi-
dzialnym jezykiem. Stalo si¢ jasne, dlaczego ludzie czesto odrzucali moje
pomysly i dlaczego trudno mi byto budowac¢ relacje - zaréwno zawodowe,
jak i towarzyskie. To z tego powodu czutam si¢ niekomfortowo i niezrecznie
albo szybko ogarnialo mnie znuzenie w tak wielu interakcjach.

Wysyltatam zfe sygnaly... i nie odczytywalam tych, ktore wysytano do
mnie. Opanowanie sztuki dekodowania i kontrolowania wasnych sygna-
téw zmienito moje zycie i kariere. Teraz chciatabym podzielic¢ si¢ ta wiedza
z toba.

Mialam zaszczyt prowadzi¢ setki warsztatow korporacyjnych w firmach
takich jak Amazon, Microsoft, PepsiCo, Intel i Google. To bylo wielkie
szcze$cie pomagac milionom uczestnikoéw moich kurséw poglebi¢ umie-
jetnosci interpersonalne. Ogromnie sie ciesze, ze 36 milionéw uzytkow-
nikéw YouTube’a obejrzalo moje nagrania szkoleniowe z zakresu komuni-
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kacji. A teraz jestem bardzo, bardzo podekscytowana faktem, ze moge te
wiedze przekazac bezposrednio czytelnikom tej ksigzki.

Moim sekretem jest polaczenie najnowszych badan (w tym autorskich
badan przeprowadzonych przez mdj zesp6t w Science of People), rzeczywis-
tych historii sukcesu i fascynujacych przykladéw znanych postaci, w tym
Lance’a Armstronga, Oprah Winfrey, Richarda Nixona i Britney Spears,
z praktycznymi strategiami, ktore mozesz zacza¢ wykorzystywac od zaraz.

Pogrupowatam omawiane sygnaly w cztery kategorie. Mamy zatem
sygnaly niewerbalne, wokalne, werbalne i wizualne. I tak tez jest zorgani-
zowana cata ksigzka.

Najpierw poznamy sygnaly niewerbalne. Badacze odkryli, ze sygnaty
niewerbalne stanowig od 65 do 90 procent calej naszej komunikacji, jednak
wiekszo$¢ z nas nie ma pojecia, jak uzywa¢ mowy ciata do skutecznego
porozumiewania si¢. To najwiekszy dzial tej ksiazki, poniewaz odpowiada
najwigkszemu obszarowi naszej komunikacji. Dowiesz si¢, jak wyraza¢ pew-
nos¢ siebie bez koniecznosci wypowiadania stéw (a to pomoze ci faktycz-
nie poczu¢ sie pewniej), szybko budowac¢ zaufanie i silnie zaznacza¢ swoja
obecno$¢ w kazdym otoczeniu. Pokaze ci, ktore gesty dloni sprawiaja, ze
ludzie odbierajg ci¢ jako bystrego, i naucze cie dostrzega¢ ukryte emocje.

W sekeji poswigconej sygnalom wokalnym dowiesz sie, jak wyraza¢
site, operujac glosem. Mozesz wierzy¢ lub nie, ale liderzy faktycznie uzy-
waja sygnaléw wokalnych, aby wplywa¢ na innych. Zastanowimy sie
réwniez, dlaczego nasze mozgi kojarza charyzme wokalng z przywodz-
twem i jak nalezy budowa¢ zaufanie w rozmowach telefonicznych, rozmo-
wach wideo i kontaktach osobistych.

W sekcji dotyczacej sygnatéw werbalnych pokaze ci, jak zwigkszy¢
oddzialywanie wiadomosci e-mail, rozmdéw na czacie i profili w mediach
spolecznosciowych. Czy zastanawiales si¢ kiedys, dlaczego niektére osoby
ociagaja sie z odpowiedzig na twoje wiadomosci? Zaglebimy si¢ w to, jak
angazowac odbiorcow w sferze werbalnej i jak komunikowac sie z chary-
zmga zaréwno online, jak i offline.

W ostatniej czesci przekonasz sig, ze sygnaly wizualne majg duzo
wigksze znaczenie, niz myslisz. Pokaze ci, co méwig o tobie — czy tego chcesz,
czy nie — twoje ubrania, biurko i ulubione kolory...

Zaczynamy!
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~Sukces twojego pomystu nie lezy w samym pomysle, ale w tym,
jak btyskotliwie potrafisz go przedstawic.
Przeczytaj te ksiazke, a twoje pomysty ozyja”.

JOHN JANTSCH, autor Duct Tape Marketing i The Ultimate Marketing Engine

Co sprawia, ze kto$ ma charyzme? Dlaczego niektdrzy ludzie potrafig porwac ol-
brzymia publicznos¢, a inni z trudem przekonuja do siebie nawet niewielkie grono
rozmowcoéw? Co powoduje, ze pewne idee zyskuja popularnosé, a inne, cho¢ dobre,
s pomijane? Jesli kiedykolwiek przerwano ci podczas spotkania, nie dostrzezono
twojego potencjatu lub zignorowano twoje pomysty, problem moze tkwi¢ w sygna-
tach, ktére nieswiadomie wysytasz innym.

Subtelne komunikaty, ktére nieustannie przekazujemy poprzez jezyk ciata, mimike,
dobdr stéw i modulacje gtosu, maja ogromny wptyw na odbiér naszych pomystéw
i na to, jak jestesmy postrzegani. Te pozornie niewinne sygnaty moga wzmocni¢ nasze
przestanie albo je ostabic.

Vanessa van Edwards odkrywa przed nami ten sekretny jezyk i uczy, jak pokazac site,
charyzme i skuteczne przywdédztwo oraz wzbudza¢ zaufanie i sympatie. Z jej ksigzki
dowiesz sie:

¢ jak mowg ciata przekazac:,Jestem liderem. Oto dlaczego powiniene$ do mnie
dotaczyc”;

¢ ktdre sygnaty wokalne sprawiajg, ze brzmisz bardziej przekonujaco;

¢ jakich komunikatéw werbalnych uzy¢ w CV, brandingu i wiadomosciach e-mail,
aby wzbudzi¢ w odbiorcy zaufanie i ekscytacje na mysl o waszym spotkaniu;

¢ jakie sygnaty wizualne wysytasz poprzez swéj ubior, zdjecia profilowe i marke
korporacyjna.

Niezaleznie od tego, czy negocjujesz oferte pracy, probujesz przekonac¢ potencjal-
nego inwestora czy prowadzisz trudng rozmowe ze wspoétpracownikiem, ta ksigzka
pomoze ci poprawic relacje, wyrazi¢ empatie i nawigza¢ kontakty, ktére bedg miaty
trwaty pozytywny wptyw na twoje zycie.

www.mtbiznes.pl
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