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WPROWADZENIE

C ze$¢, mam na imi¢ Vanessa. Jestem dziwna, ale nauczytam si¢ sobie
z tym radzic.

Podczas szkolnych imprez zawsze zgtaszatam si¢ na ochotnika do
pilnowania jedzenia. Jesli ktorys z popularnych dzieciakow przypadkiem
na mnie wpadl, dostawatam czkawki i nie mogtam nad nig zapanowac.
Gdy rodzice zainstalowali w domu internet, moim pierwszym znajomym
na czacie byta szkolna pielggniarka. W drugiej klasie probowatam sobie
zalatwi¢ stale zwolnienie z WF-u, jako powdd
podajac bole menopauzalne. Google’a wtedy nie-
stety jeszcze nie byto...

Na dowdd wlasnej stabosci z tamtego okresu
przedstawiam swoje zdjecie, zrobione mniej wie-
cejw 1993 roku.

Jak wida¢, miatam upodobanie do noszenia

»hetmu” na glowie, mimo ze nie uprawiatam

zadnego sportu, ktéry by wymagatl stosowania

il

kasku. Zaden taki sport nawet mnie nie intere- Ja okolo 1993 roku,

sowal. Datam tez wyraz mojemu glebokiemu
przekonaniu, ze nic tak dobrze nie pasuje do workowatej koszuli, jak
kamizelka — i to w kratke (przyznam jednak zupetnie szczerze, ze do-
borowi ubran nie poswiecatam zbyt wiele uwagi).

Przed szczegolnie stresujacymi wydarzeniami towarzyskimi dosta-
watam pokrzywki i w rezultacie sztam do szkoty w dtugich spodniach
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i koszulach z dtugim rekawem, aby przykry¢ opuchnigte, czerwone i swe-
dzace konczyny. Jak tatwo sie domysli¢, wysypka na twarzy i glowie nie
podnosita mojej pozycji w rankingach popularnosci.

Ostatecznie nie bylo jednak tak zle. Na walentynki dostawatam
kartki od nauczycieli.

JAK ZEAMAC SZYFR LUDZKICH ZACHOWAN?

Bytoby znacznym niedopowiedzeniem stwierdzi¢, ze opanowanie kom-
petencji spotecznych nie przyszto mi w sposdb naturalny. Sama musia-
tam si¢ uczy¢ tego w bodlach, zeby teraz z tatwoscia moc tobie przekazaé
te wiedze. A bylo to tak. Na poczatku dosztam do wniosku, ze o zacho-
waniach ludzi mozna si¢ uczy¢ — dokladnie tak samo, jak mozna si¢
uczy¢ matematyki czy jezyka obcego na sprawdzian. Przygotowatam wigce
sobie fiszki z wyrazami twarzy i obserwowatam schematy pogawedek.
Podjetam tez trud obserwowania emocji, ktére nauczyciele starali sie
ukrywac — chociaz akurat to czasami rodzito dla mnie nieprzyjemne
konsekwencje.

Czytalam o ludziach wszystko, co tylko wpadto mi w rece — podrecz-
niki do przedmiotéw psychologicznych, wyniki badan socjologicznych,
najrézniejsze ksiazki dotyczace ludzkich zachowan. W koncu zaczgtam
tworzy¢ wlasne testy i eksperymenty. W ramach jednego z takich eks-
perymentéw w wersji mini przygotowatam fiszki z hastami na dobry
poczatek rozmowy, wykorzystujac do tego wyniki badan dotyczacych
dopaminy. Nositam je w torebce i testowatam ich dziatanie na obcych
ludziach, odnotowujac reakcje moich rozméwedw. Innym razem staratam
sie nasladowac jezyk ciata typowy dla szympanséw, ktore petnig w sta-
dzie funkcje osobnikow alfa. Cheiatam si¢ przekonad, czy moi rozméwey
beda te gesty nasladowac (ten eksperyment akurat si¢ nie udat). Jeszcze
innym razem wzietam udziat w konkursie na prezentacje biznesowg
i zastosowatam podczas swojego wystgpienia techniki perswazji, aby si¢
przekonaé, czy w ten sposéb uda mi si¢ pokonac system.

W pewnym momencie dosztam do wniosku, ze bedg opisywac wszyst-
kie moje perypetie oraz spostrzezenia dokonywane z perspektywy ludzkiego
krolika doswiadczalnego. W ten sposéb powstat blog ScienceofPeople.com.
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Ku mojemu wielkiemu zaskoczeniu, ale i radosci, okazato sie, ze nie tylko
ja mam ktopot z relacjami z ludzmi. Z czasem nasze artykuty zaczety sie
pojawia¢ w réznych miejscach na §wiecie, a nasze filmy zyskiwaty coraz
wigkszg popularnosé. Wtedy zainteresowaty si¢ nami media. Materiaty
opisujace nasze wyjatkowe podejscie pojawily si¢ w publicznym radiu
(NPR), ,,Inc.” oraz ,,Forbesie”. Dosztam do wniosku, ze pora zacza¢ pro-
wadzi¢ eksperymenty na wigksza skale i na bazie Science of People
stworzy¢ laboratorium ludzkich zachowan.

W naszym laboratorium kazde przedsiewzigcie rozpoczyna si¢ od
wynikéw najnowszych badan naukowych, na podstawie ktérych opra-
cowujemy praktyczne eksperymenty i taktyki dziatania. Nastepnie przed-
stawiamy te nasze pomysty czytelnikom i studentom, ktérzy przystepuja
do prowadzenia testow. Moge wiec zapewni¢, ze kazda z kompetencji
opisywanych w tej ksigzce zostata juz dopracowana przez tysiagce studen-
tow, ktorzy stosowali ja w praktycznych sytuacjach, a nastepnie przeka-
zywali nam swoje wnioski, aby$my mogli na ich podstawie wprowadzi¢
odpowiednie poprawki.

Nasza tajemnica sprowadza si¢ zatem wlasnie do ponizszej metody.

Krok pierwszy: Znalez¢ interesujace badanie.

Krok drugi: Opracowal praktyczng strategie do zastosowania

w zyciu codziennym.
Krok trzeci: Testowac, wprowadza¢ poprawki, doskonalié.
Powtorzyc.

Sama nazywam to nasze podejscie lamaniem szyfru zachowan.
W ciagu ostatnich o$miu lat udato mi si¢ opracowac skréty, wzory i sche-
maty, dzigki ktérym mozna sie dogadaé¢ wlasciwie z kazdym. Za sprawa
kurséw internetowych oraz warsztatéw z osobistym udziatem uczestni-
kow z nasza metoda zapoznaly si¢ juz miliony ludzi. Pracowatam z zes-
potami z firm z listy Fortune 500, wspierajac je w procesie rozwijania
inteligencji interpersonalnej. Podczas warsztatow szybkich randek po-
magatam singlom nawiazywac kontakty z innymi ludZzmi. Wspieratlam
tez przedsigbiorcow, ktérzy cheieli wykorzystac zdobycze nauk spotecznych
podczas konkurséw na najlepsza prezentacje. Moje felietony oraz arty-
kuty na méj temat ukazuja si¢ w ,,Huffington Post”, w ,,Forbesie” oraz



WPROWADZENIE 9

w CNN, dzigki czemu ludzie na catym $wiecie moga z nich korzystac, aby
z wigkszym powodzeniem nawigzywac relacje z innymi.

Na podstawie naszych najwazniejszych spostrzezen opracowaliSmy
uniwersalny schemat, ktéry przedstawiamy w tej ksigzce. Kazdy z jej roz-
dzialéw pozwala opanowac jeden z czternastu trikéw famacza szyfrow
zachowan. To proste, ale niezwykle skuteczne narzedzia, dzigki ktoérym
mozna zapewnic sobie wigkszy sukces w zyciu zawodowym i osobistym,
a takze podnies¢ poziom dochodow.

CZEGO SIE DOWIESZ?

Ta ksiazka wyjasnia, jak dzialaja ludzie. Jesli si¢ wie doktadnie, co kogo
kreci, mozna w odpowiedni sposob ksztattowaé wlasne zachowanie, ale
rowniez interakeje i relacje. Utrzymujac kontakty z ludzmi, warto posil-
kowa¢ si¢ pewnym okreslonym schematem, tak samo jak przy rozwiazy-
waniu skomplikowanych zadan matematycznych warto stosowac row-
nania. W przeciwnym razie tylko niepotrzebnie utrudniamy sobie zycie
i sprowadzamy na siebie niepotrzebne klopoty. Ta ksigzka pozwoli ci
opanowa¢ umiejetnosci spoleczne, o ktérych w szkole nie wspominano
ani jednym stowem.

Ludzie bardzo réznig si¢ od siebie pod wzgledem wygladu zewnetrz-
nego, ale w Ssrodku wszyscy dziataja mniej wiecej tak samo — i sg wrecz
upiornie przewidywalni. Zachowaniami ludzi rzadza okreslone za-
sady. Trzeba tylko wiedzie¢, czego szukac.

W czgsci pierwszej bedziemy sie skupiaé na pierwszych pigciu mi-
nutach kazdej interakcji. Zajmiemy si¢ poczatkiem rozmowy i zdoby-
waniem sympatii. Pierwsze wrazenie to punkt wyijscia do zdobywania
kolejnych umiejetnosci.

W czesci drugiej przekaze ci umiejetnosci, dzieki ktorym bedziesz mogt
lepiej pozna¢ druga osobe w ciagu pierwszych pieciu godzin kazdej
interakcji. Méj system szybkiego czytania ludzi i odszyfrowywania ich
zachowan przydaje si¢ zar6wno w czasie pierwszych pigciu randek, jak
ipodczas pierwszych pieciu spotkan biznesowych. Nazywam ten system
macierzg. Opisuje on proces poglebiania pierwotnie zupetnie niezobo-

wiazujacej relacji.
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Czes¢ trzecia dotyczy pierwszych pieciu dni. Aby lepiej cztowieka
poznad, trzeba nauczy¢ si¢ oddzialywac na ludzi, przewodzi¢ zespotom
oraz robi¢ wigksze wrazenie na wszystkich wokoét. To najwyzszy poziom
umiejetnos$ci w zakresie budowania wiezi, a przy tym ostatni etap ksztat-
towania interakcji z ludzmi.

Podczas lektury warto wypatrywa¢ Szybkich Faktéw, czyli ramek za-
wierajacych wyniki ankiet, ktére prowadzimy na Twitterze i w internecie.

Wyglada to tak:

FAKTY

Z naszych badan na Twitterze wynika, ze zdaniem 96 procent
uzytkownikéw kompetencje spoteczne majg wieksze znaczenie dla
sukcesu zawodowego niz umiejgtnosci techniczne.

ﬂ Vanessa Van Edwards 2 Follow

Moim zdaniem najwazniejszy czynnik sukcesu
zawodowego to:

4% Kompetencje techniczne

96% Kompetencije spoteczne

71 gtosow — wyniki korncowe

W tekscie odwotujemy sie rowniez do ,,dodatkowych materialow cy-
frowych”. Chodzi o elementy ksiazki powigzane z materiatami wideo,
zdjeciami i ¢wiczeniami, ktére moga wspieraé proces uczenia si¢. Sg one
dostepne na stronie www.ScienceofPeople.com/toolbox;/.

Jedno moge ci obieca¢: opanowanie kompetencji spotecznych odmieni
twoje zycie. Inteligencja interpersonalna to katalizator sukcesu. Po za-
poznaniu si¢ z trescig tej ksigzki bedziesz potrafit przeprowadzi¢ z kaz-
dym cztowiekiem taka rozmowe, ktéra zapadnie mu w pamie¢. Bedziesz
potrafit wywrze¢ odpowiednie pierwsze wrazenie na klientach, wspétpra-
cownikach i znajomych. Zyskasz pewnos¢ siebie, kontrole nad sytuacja
i charyzme, dzigki czemu tatwiej ci bedzie nawiazywac kontakty.

®m  Ludzie o wysokiej inteligencji interpersonalnej zarabiaja

rocznie Srednio o 29 tysigcy dolaréw wigcej niz ludzie o nis-
kim poziomie tych kompetencji.
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m 90 procent najskuteczniejszych pracownikéw ma wysoki wskaz-
nik inteligencji interpersonalne;j.
®  Ludzie sprawnie nawiazujacy relacje interpersonalne sa 0 42 pro-

cent bardziej szczesliwi 1 zadowoleni ze swojego zycia

Zdarza mi si¢ zartowad, ze kompetencje interpersonalne to spoteczny
lubrykant zycia. Znajomos¢ praw rzadzacych ludzkimi zachowaniami
powoduje, ze wszystko dzieje si¢ jakby sprawnie;j.

W sferze zawodowej: potrafisz skuteczniej prowadzi¢ negocjacje
w sprawie podwyzki, fatwiej ci si¢ nawigzuje relacje ze wspétpracownika-
mi, potrafisz si¢ odnalez¢ podczas spotkan networkingowych, wiesz, jak
w krétkim czasie przekonaé innych do swoich racji.

W sferze spotecznej: potrafisz wywrzeé niezatarte pierwsze wraze-
nie, potrafisz tagodzi¢ napigcie w zwiazku, masz bardziej oddanych i bar-
dziej wspierajacych przyjaciot, ze wszystkimi sie dogadujesz.

W sferze romantycznej: potrafisz zaimponowa¢ drugiej osobie,
wiesz, jak pogtebiaé relacje, twdj flirt jest odbierany jako autentyczny,
umiesz zapobiec nieporozumieniom.

Podsumowujgc, proces zdobywania przyjaciél i zjednywania ludzi
mozna opisa¢ naukowo, a zdobycie wiedzy w tym zakresie pozwoli ci
diametralnie zmieni¢ charakter twoich interakcji.

Nadszedt czas na wielka przygode.

TWOJ WSKAZNIK INTELIGENCJI
INTERPERSONALNEJ (PQ)

»W kazdym zadaniu do wykonania jest co$ przyjemnego. Gdy

uda ci si¢ to znalez¢ i na tym skupi¢, zadanie staje si¢ zabawa”.
Mary Poppins

Opracowalam test, za pomoca ktérego mozesz oceni¢ wlasny poziom
inteligencji interpersonalnej (PQ). Wykonujac ten test, bedziesz mogt
oceni¢ aktualny poziom wlasnych kompetencji. Dobra wiadomos¢ jest

taka, ze kompetencje interpersonalne mozna doskonali¢, poszerzaé
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iwzbogacac. Kazdy trik, ktorego nauczysz si¢ dzigki lekturze tej ksigzki,
pomoze ci poprawi¢ uzyskany wynik, jakikolwiek by on byt.

Test bedziemy powtarzac po zakonczeniu lektury ksiazki. Zalezatoby
mi na tym, aby dzi¢ki zawartej w niej wiedzy two6j wynik poprawit sie
co najmniej o 50 punktow.

Test na PQ

1. Ktéry usmiech jest szczery?

2. Gdzie najlepiej stanaé podczas spotkania networkingowego?
a) W poblizu wejscia.
b) Przy stole z jedzeniem, gdzie mozna siedziec z ludzmi.
¢) Przy wyjsciu z czg$cei barowe;.
d) Obok kogo$ znajomego.

3. Co si¢ maluje na tej twarzy?

a) Rozbawienie.
b) Smutek.
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¢) Znudzenie.
d) Pogarda.

. Ktére powiedzenie dotyczace ludzi ma w sobie najwiecej prawdy?
a) ,Przeciwienstwa si¢ przyciagaja’.

b) ,Ciagnie swdj do swego”.

¢) ,Lyzka dziegciu beczke miodu zepsuje”.

d) ,Nie kasaj reki, ktora cig karmi”.

. W jakim stopniu nasza osobowos¢ ma podtoze genetyczne?

a) W bardzo niewielkim. Osobowos¢ zalezy przede wszystkim od
tego, w jakich warunkach sie dorasta.

b) 35-50 procent.

¢) 55-75 procent.

d) W znacznym. Nasza osobowo$¢ w wigkszosci zalezy od DNA.

Najlepszy sposob na to, aby okaza¢ komus zainteresowanie, to:
a) Wymieni¢ wszystko, co si¢ w nim uwaza za rewelacyjne.

b) Wreczy¢ mu prezent.

¢) Sporzadzi¢ dla niego liste zadan do wykonania.

d) Wszystkie powyzsze.

e) W przypadku kazdego czlowieka bedzie inaczej.

Ktoére zdanie najlepiej opisuje wyraz twarzy osoby na zdjeciu?

\(‘ ,A‘
\@
e

a) Cos tu dziwnie pachnie.
b) Ztosci mnie to.
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¢) Nie wiem, o co chodzi.
d) Boje sig.

8. Ktéry emotikon najbardziej pasuje do twarzy na zdjeciu?

A B C D
9. Gdyby czlowiek ze zdjgcia wszedt do twojego biura, co bys sobie o nim
pomyslat? (Podpowiedz: tylko jedna z ocen jest poprawna).

a) To introwertyk.
b) To ekstrawertyk.



10.

11.

12.

13.
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¢) Jest wyluzowany.
d) Jest nieSmialy.

Nasz mézg podejmuje najwicksza aktywnos¢ wtedy, gdy rozmowa
dotyczy:

a) Przezy¢ mitosnych.

b) Najnowszych ploteczek.

¢) Nas samych.

d) Najnowszego thrillera.

Co si¢ maluje na tej twarzy?

a) Ekscytacja.
b) Roztrzepanie.
¢) Zainteresowanie.

d) Zaskoczenie.

Podczas przecigtnej rozmowy ludzie na ogét utrzymuja kontakt wzro-
kowy przez ... czasu?

a) 31 procent.

b) 51 procent.

¢) 6l procent.

d) 91 procent.

Jaki jest najlepszy sposdb na to, aby kogo$ do siebie przekonaé?
a) Opowiedzie¢ mu historie.
b) Obdarzy¢ go komplementem.
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¢) Rozbawi¢ go.
d) Powiedzie¢ mu co$ zaskakujacego.

14. Co si¢ maluje na tej twarzy?

a) Zaskoczenie.
b) Nienawis¢.
¢) Strach.

d) Zmieszanie.

15. Ktéry z ponizszych nawykéw najbardziej irytuje ludzi?
a) Nadmierna gadatliwos¢.
b) Nadmierna matloméwnosé.
¢) Brak autentyzmu.
d) Popisywanie sig.

16. Ludzie beda sktonni zaptaci¢ wigcej za cos, co:
a) Kupili réwniez ich znajomi.
b) Zalecit im lekarz.
¢) Wpisuje si¢ w ich osobowos¢.
d) Dopasowali do wlasnych potrzeb.

17. Gdy spotykasz kogo$ po raz pierwszy, najtrudniej jest ci trafnie ocenic:
a) Naile jest ekstrawertykiem.
b) Jak wiele rzeczy go martwi.
c) Czy jest otwarty na nowe pomysty.
d) Jaki ma poziom IQ.

e) Naile jest zorganizowany.
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18. Sktonnosci neurotyczne nowego wspétpracownika najtatwiej roz-
poznac po tym, ze:
a) Zawiesit kilka plakatéow motywacyjnych.
b) Pierwszego dnia na wszystkie spotkania przyszed} przed czasem.
¢) Natychmiast ci si¢ przedstawil.
d) Czekal, az ty si¢ przedstawisz jemu.

19. Co si¢ maluje na tej twarzy?

a) Zazenowanie.
b) Zmieszanie.
¢) Irytacja.

d) Odraza.

20. Najtatwiej poprawi¢ komus nastréj, sprawiajac, ze poczuje sie:
a) Doceniony pochlebstwem.
b) Atrakcyjny.
¢) Wartosciowy.
d) Silny.

Klucz odpowiedzi

[ koniec! Teraz sprawdz odpowiedzi. Przejrzyj swoje wybory 1 przyznaj
sobie 0 punktéw za kazdg niepoprawng odpowiedz oraz 10 za wlasciwa.
1. C ____ punktéw (rozdziat 6).
2.C ____ punktéw (rozdziat 1).
3.D __ punktéw (rozdziat 6).
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4. B _____ punktéw (rozdziat 5).
5B punktéw (rozdziat 7).
6.E _____ punktéw (rozdziat 8).
7.B _____ punktéw (rozdzial 6).
8. D ___ punktéw (rozdziat 6).
9.B _____ punktéw (rozdziat 7).
10.C ___ punktéw (rozdziat 4).
11.D _ punktéw (rozdziat 6).
12.C ___ punktéw (rozdziat 2).
13.A __ punktéw (rozdziat 10).
14.C ___ punktéw (rozdziat 6).
15.C ____ punktéw (rozdziat 1).
16.D __ punktéw (rozdziat 11).
17Z.B ___ punktéw (rozdziat 7).
18. A ____ punktéw (rozdzial 7).
19.D __ punktéw (rozdziat 6).
20.C ____ punktéw (rozdziat 9).

Podsumuj sw6j wynik, a w ten sposéb ustalisz:

swoj wskaznik PQ =

Zanotuj ten wynik. Po zakonczeniu lektury ksigzki sam siebie za-
skoczysz.

0 do 50 punktow
Bardzo si¢ ciesze, ze tu jestes. Powiem ci, ze sama zaczynatam wlasnie
z tego poziomu. To dobrze, ze ze mna zaczynasz t¢ przygode. Przygo-
tuj si¢ na duze zmiany.

51 do 100 punktéw
Orientujesz si¢ w temacie. Przecietny czlowiek wlasnie do tego prze-
dziatu si¢ zalicza. Oboje jednak wiemy, ze ty nie jeste$ przecietny.
Jeste$ wyjatkowy i pora pokazaé to §wiatu.

101 do 150 punktow
Dobrze ci idzie. Osiagnates juz zupetnie przyzwoity poziom inteli-
gencji interpersonalnej, zawsze jednak mozesz radzi¢ sobie lepiej.

Sprébujmy nad tym popracowac.
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151 do 200 punktow
Prosze, prosze, jaki madralal Masz wrodzony talent. Skoro jednak juz
teraz tak Swietnie sobie radzisz, to tylko pomysl, jakie mozliwosci
otwiera przed tobg ta ksigzka. Powiedz to ze mng na glos: ,,Catkowita

!”

dominacja nad $wiatem!”.
Niektore odpowiedzi cig zaskoczyty? Nic w tym dziwnego.
Niewiele wiemy o podstawowych sitach ksztattujacych zachowania

ludzi. Nie ma jednak co si¢ przejmowaé. W kolejnych rozdziatach bede

opisywac fascynujace badania dotyczace roznych jego aspektow.



NAUKOWE SPOJRZENIE NA SUKCES W RELACJACH Z LUDZML.
Ta ksiazka to niezwykle praktyczny trening rozwoju
kompetencji spotecznych oraz inteligencji interpersonalne;.

Czy zdarza ci sig czu¢ nieswojo podczas spotkan networkingowych? Czy zastanawiasz sig czasem,
co tak naprawde mysli o tobie kto$, z kim sig umowite$ na randke? Chciatby$ umie¢ odczytywac
ludzkie emocje? Jesli tak, to pora zaczac¢ zgtgbiac nauke o ludziach. Opanowanie kompetencji spo-
tecznych odmieni twoje zycie.

Vanessa Van Edwards posiadta sztuke odczytywania ludzkich zachowan. Stworzyta laboratorium ba-
dawcze, w ktorym zajmuje sig ukrytymi czynnikami ksztattujacymi nasze postgpowanie. Udato jej sie
ztamac kod! W swojej ksigzce Ztam szyfr ludzkich zachowan przedstawia rozne tajemnice, systemy
i skroty, dzigki ktorym interakcje w domu, w pracy i w innych sytuacjach spotecznych przestang by¢
dla ciebie takim wyzwaniem. Nie chodzi tu 0 umiejetnosci spoteczne z gatunku tych, ktdre sig nabywa
w szkole. Ta ksigzka to pierwszy kompleksowy podrecznik wptywania na innych oparty na badaniach
naukowych - azarazem prezentujacy zupetnie nowe podejScie do budowania relacji migdzyludzkich.

Dzieki lekturze tej ksiazki dowiesz si¢ migdzy innymi:

Jak sig odnalei¢ w duzej grupie ludzi. Kaide przyjecie, kaide spotkanie networkingowe
i ogdlnie kazda sytuacja spoteczna dajg sig nanie$¢ na szablonowg mape. Poznaj najciekaw-
sze punkty na tej mapie i dowiedz sig, jak nawigzywac najbardziej warto$ciowe znajomosci.

Jak czytac ludzkie twarze. To prostsze, niz ci si¢ wydaje. Odczytywanie wyrazu twarzy czto-
wieka pozwala trafnie przewidywac jego emocje.
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Jak rozmawiac z rdznymi ludZmi. Kazda rozmowa z tobg moze sig na dtugo zapisa¢ w pamieci
rozmowcy - wystarczy, Ze bedziesz wiedziat, jak za pomocg odpowiednich stow oddziatywa¢
na o$rodki wydzielajace dopaming w mozgu drugiego cztowieka.

Dzigki znajomosci praw rzadzacych zachowaniami ludzi zyskasz mozliwo$¢ znacznie silniejszego
oddziatywania na innych, co znajdzie bezposrednie przetozenie na twojg zdolnosS¢ ksztattowania
rzeczywisto$ci oraz wysoko$c twoich zarobkow. Wywrze tez pozytywny wptyw na poziom twojej in-
teligencji interpersonalnej - bedziesz zatem robic lepsze pierwsze wrazenie, Szybciej nawiazywac
relacje i tatwiej pozyskiwac zaufanie drugiej strony podczas negocjacji, rozmow kwalifikacyjnych,
przyjec czy wystapien publicznych. Twoje interakcje zmienig sig nie do poznania.
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