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Dale G. Leathers:

Komunikacja niewerbalna.
Zasady i zastosowania’

Trudno wyobrazi¢ sobie polityka — profesjonalistg, ktéry nie opanowalby przy-
najmniej podstaw jezyka niewerbalnego. W demokracji liberalnej bowiem polityk
staje si¢ towarem na ,,sprzedaz”, o czym doskonale wiedzg specjalisci od wizerun-
ku w dojrzalych demokracjach, jak chocby w Stanach Zjednoczonych, gdzie na
,.Sprzedaz” wystawiono ostatnio czarnoskérego Baracka Obame, zong Billa Clin-
tona — Hillary czy charyzmatycznych kandydatéw republikariskich, ktérzy konty-
nuowaé mieli dzielo polityczne George’a W. Busha. Zaden z kandydatéw na fotel
prezydenta Stanéw Zjednoczonych nie mialby szans na elekcje, jesli przyjalby po-
stawe podobng do Lecha Walegsy, kiedy twierdzil, ze ,,nikt mu nie bedzie méwil, jak
ma si¢ ruszac”. Nagroda Nobla nie wystarczyla, by Walgsa utrzymal populamos¢
wsréd wyborcéw przez dluzszy czas, cho¢ pozostal autorytetem dla wielu Polakéw.
Przeciwienistwem jest tu Andrzej Lepper, ktory noblistg ani autorytetem raczej juz
nie bedzie, ale za to pozwolil innym (np. Piotrowi Tymochowiczowi) pouczac go,
jak ma si¢ ruszac, ubiera¢, opalac itd., dzigki czemu jego wizerunek ewoluowat od
ulicznego lobuza-troglodyty do eleganckiego, niesfornego polityka-dowcipnisia, az
doszedl do funkcji wicepremiera. Najwyrazniej awans wizerunkowy przerdst jed-
nak jego mozliwosci, bo szybko spadt z politycznego piedestatu.

Mozna oczywiscie poddawac krytyce cale zjawisko deideologizacji polityki
1 dominacji marketingu politycznego nad kwestiami programowymi, lecz nie moz-
na, bez watpienia, osiggna¢ sukcesu politycznego w dobie multimediéw, margi-
nalizujgc znaczenie aspektéw wizualnych i innych komunikatéw niewerbalnych.
Stowo zostalo przytloczone obrazem, a polityka coraz bardziej percepowana jest
sensorycznie, a nie rozumowo. Dlatego tez kazdy polityk (a nie tylko specjalista
od wizerunku) powinien by¢ zainteresowany ksigzka amerykaiiskiego komuni-
kologa Dale’a G. Leathersa: Komunikacja niewerbalna. Zasady i zastosowania.
To pierwsza znana mi, tak obszerna publikacja (ponad pél tysigca stron) na ten
temat, jaka ukazatla si¢ na polskim rynku wydawniczym.

' D.G. Leathers, Komunikacja niewerbalna. Zasady i zastosowania, przel. M. Trzcifiska,
Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2007, ss. 542.
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Dale G. Leathers jest uznanym wykiadowcg i badaczem z dziedziny nauk o ko-
munikowaniu, kierowal migdzy innymi. Wydzialem Komunikacji na University
of Georgia, byl prezesem amerykanskich organizacji National Communication
Association i Southern Communication Association oraz redaktorem ,,Southern
Journal of Speech Communication” i autorem licznych publikacji z zakresu ko-
munikowania werbalnego, niewerbalnego oraz ksztaltowania wizerunku. Dzielo tu
omawiane w oryginale zatytulowane bylo Successful nonverbal communication.
Principles and applications, 3rd edition, a wigc Skuteczne komunikowanie niew-
erbalne. Zasady i zastosowania, trzecie wydanie. Nie wiadomo dlaczego, w pol-
skim tlumaczeniu zrezygnowano z przymiotnika ,,skuteczne”, wszak skutecznos¢
ma tu kluczowe znaczenie, zwlaszcza, gdyby rekomendowac t¢ ksigzke wlasnie
politykom lub kandydatom na polityka.

Ksiazka sklada sig z trzech czgsci: ,,Komunikacja niewerbalna”, ,,Doskonalenie
komunikacji niewerbalnej” oraz ,,Skuteczna komunikacja w praktyce”, podzielo-
nych lacznie na 19 rozdzialéw. Pierwszy rozdzial wyjasnia natur¢ komunikacji
niewerbalnej, a wigc jej funkcje, systemy i podsystemy, ale przede wszystkim
definiuje samo pojecie zawarte w tytule, zestawiajac je z komunikowaniem wer-
balnym. Niewerbalne i werbalne sygnaly czgsto si¢ bowiem uzupelniaja, stad tez
nie moze zabrakng¢ analizy interakcji pomigdzy tymi dwoma systemami komu-
nikacji i przetwarzania migdzypotkulowego (dwie pétkule mézgu ,,wspélpracu-
ja” przy przetwarzaniu sygnaléw werbalnych i niewerbalnych). Kolejne rozdzia-
ly pierwszej czesci (od 2. do 8.) poswigcone zostaly poszczeg6lnym elementom
komunikowania niewerbalnego, a wiec ekspresji twarzy, zachowaniom wzroko-
wym, komunikacji cialem, komunikacji proksemicznej, dotykowi, wygladowi fi-
zycznemu oraz komunikacji wokalne;.

Cala cze$¢ pierwsza przypomina zatem ,,wiwisekcj¢” komunikowania niewerbal-
nego, przyblizajacg czytelnikowi kolejno poszczegdlne kody komunikacyjne. Twarz
ma by¢ najwazniejszym Zrédiem informacji emocjonalnej, cho¢ przeciez wskazac
mozna osoby o tzw. kamiennej twarzy, niewiele ,,méwiacej” (sposréd politykow
polskich mozna by przypomnie¢ Waldemara Pawlaka). Leathers podpowiada jed-
nak takze, jak rozpoznawac i chroni€ si¢ przed ,twarza zwodnicza”. W przypadku
,mowy oczu” wyjasnia, jak wykorzystywa¢ mozna komunikacyjny potencjat zacho-
war wzrokowych, ale wymienia i opisuje tez ich funkcje. Dla polityka szczegdlne
znaczenie ma z pewnoscig funkcja przekonywania, funkcja wladzy oraz funkcja
kierowania wrazeniem. Profesjonalnie przygotowany polityk moze zatem zyski-
waé punkty w wyscigu o poparcie spoleczne samym spojrzeniem, cho¢ niezwykle
trudno wyszkoli¢ cztowieka w tym zakresie, bo — jak sam autor podkresla — wiele
informacji komunikowanych przez oczy umyka swiadomosci.

Latwiej swiadomie komunikowaé ruchem ciala, cho¢ takze w tym przypadku
nie sposéb w pelni kontrolowa¢ wlasnych ruchéw. Warto jednak poznac ,.elemen-
tarz” mowy ciala, nature jego sygnaléw czy gestéw i postaw, cho¢ przeciez je-
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zyk ciala jest zdecydowanie bardziej wieloznaczny niz komunikowanie werbalne.
Leathers pisze migdzy innymi o niewerbalnych wskaZnikach sympatii 1 antypatii,
asertywnosci i nieasertywnosci, czy sily i stabosci. Zakladajac, ze polityk chcialby
si¢ jawi¢ jako sympatyczny, asertywny i jednoczesnie silny, nie powinien omijac
stron rozdzialu 4. omawianej tu ksigzki. Nie zaszkodzilaby mu zapewne takze
lektura rozdzialu 5. o komunikacji proksemicznej, gdzie mowa jest o przestrzeni,
dystansie, a takze o skutkach naruszenia norm i oczekiwan proksemicznych. Ma
to szczegélne znaczenie w przypadku kontaktéw z reprezentantami innych kul-
tur, a wigc przydatne byloby zwlaszcza dla przedstawicieli dyplomacji. Podob-
nie, aspekty zwigzane z dotykiem — nie wszystkie bowiem kultury akceptujg np.
poklepywanie po plecach cZy chocby calowanie kobiet po rgkach.

Bardzo wazny jest wyglad fizyczny w procesie komunikowania, czemu po-
$wigcony jest rozdzial 7. Zadnego polityka nie trzeba przekonywaé, ze powinien
by¢ zadbany i elegancki (chyba ze swiadomie chce si¢ jawi¢ jako ,czlowiek
z ludu”, ktérego nie sta¢ na gamitury od Armaniego). Podobnie jak nie trzeba
nikogo doroslego uczy¢, jak ubrac si¢ na przyjecie weselne, a jak na uroczystg
ceremonig. Polityk nie musi by¢ pigkny, ale jego wizerunek musi by¢ spojny.
Przed wyjazdem jednak do radia na audycjg¢ lepiej bytoby, gdyby polityk prze-
czytal rozdzial 8. ksigzki Leathersa, w ktérym mowa o komunikacji wokalnej
i jej trzech gléwnych funkcjach: emocjonalnej, regulacyjnej 1, co niezwykle
wazne, kierowania wrazeniem. Brzmienie glosu bowiem decyduje o tym, jakie
cechy osobowosci przypisujemy osobie méwigcej. A poza tym, sygnaly wokal-
ne majg znaczgcy wplyw, zdaniem autora, na trzy wymiary wizerunku: wiary-
godnos¢, atrakcyjnos¢ interpersonalng i dominacjg.

Druga czes¢ ksigzki (rozdzialy 9-13.) zatytulowana jest ,,Doskonalenie komu-
nikacji niewerbalnej”, a wigc czytelnik, po zapoznaniu si¢ z istotg tego typu ko-
munikacji, poznaje sposoby jego skutecznego wykorzystania. Rozdzialy 9. i 10.
dotyczg ksztaltowania i kierowania wrazeniem. Nie zabraklo w nich takze od-
niesieri do amerykariskiej polityki, przeanalizowano bowiem wizerunek George’a
Busha seniora z okresu jego kampanii prezydenckiej w 1988 r. Leathers pisze
o wizerunku Busha jako ,slabeusza™ (jakze kontrastujagcym z wizerunkiem G.W.
Busha juniora): ,,Ostatecznie to prawdopodobnie komunikacyjny styl Busha przy-
czynit si¢ w najwigkszym stopniu do stworzenia wrazenia, ze jest on slabeuszem.
[...] Na przyklad, zachowania wzrokowe Busha z pewnoscig wzmacnialy publicz-
ne postrzeganie go jako uleglego migczaka™ (s. 256). Jego syn, by¢ moze biorgc
lekcje z wizerunkowych probleméw ojca, stat si¢ globalnym , twardzielem”, kt6-
ry nie mial zamiaru ulega¢ nawet naciskom Europy czy ONZ.

Tytul rozdzialu 11. brzmi nadzwyczaj prowokujgco i powinien przyciggnac
uwage kazdego polityka (choé nie tylko, oczywiscie): ,Sprzedaj si¢ niewerbal-
nie”. W tym przypadku Leathers rozpoczyna wywdd od przytoczenia fragmentu
wywiadu, jakiego udzielit senator Ted Kennedy amerykariskiej telewizji CBS 4 li-
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stopada 1979 r. Na pytanie: ,Jaki jest obecny stan parskiego malzenstwa, senato-
rze?”, zafrasowany polityk odpowiadal niemrawo i wykretnie, co ocenione zostalo
negatywnie przez widzéw. Kennedy zaczal jawi¢ si¢ jako czlowiek o chwiejnym
1 ,wykretnym” charakterze — ucierpiata na tym jego wiarygodnosé. Jej wymiary
analizuje wlasnie autor omawianej tu ksigzki. Sg to: kompetencja, zastugiwanie na
zaufanie oraz dynamizm. Przy analizie wplywu sygnaléw niewerbalnych na wia-
rygodnosé Leathers przypomnial jeszcze kilku innych prezydentéw amerykariskich
(lub kandydatéw na t¢ funkcje), takich jak: Gerald Ford, Lyndon Johnson, Jimmy
Carter, Michael Dukakis czy Robert Dole.

Rozdzial 12. ma przyblizy¢ czytelnikowi niewerbalne wskazniki oszustwa oraz
sposoby jego wykrywania. Autor ksigzki opisuje migdzy innymi niewerbalny pro-
fil oszusta, dzielac go na dwa typy: typ I — oszusta mniejszego kalibru oraz typ II
— oszusta cigzszego kalibru. Oszusci pono¢ czgsto odwracajg wzrok, méwig szybko,
cho¢ z wydluzonymi przerwami, a ponadto bawig si¢ czesto przedmiotami znajdu-
jacymi si¢ w poblizu. Ostatni rozdzial drugiej czgsci méwi natomiast o zasadach
spéjnego komunikowania i przyczynach niespdjnych przekazéw, co jest czesto przy-
warg politykéw niezbyt dobrze przygotowanych wlasnie w zakresie jezyka niewer-
balnego. Bywa jednak, ze przekaz staje si¢ ,,niespdjny pozytywnie”, gdy komu-
nikaty niewerbalne majg pozytywne konotacje i redukujg tym samym negatywny
przekaz werbalny. Jak stwierdza jednak Leathers w podsumowaniu tego rozdzialu,
postugiwanie si¢ niespéjnymi przekazami jest bardzo niekorzystne.

Trzecia czgs¢ ksigzki, czyli ,,Skuteczna komunikacja w praktyce”, sklada si¢
z szesciu rozdzialéw i kazdy z nich podpowiada czytelnikowi, jak wykorzystac je-
zyk niewerbalny do osiggania celéw w réznych sytuacjach, takze tych codziennych.
Mowa jest zatem o niewerbalnych determinantach skutecznych rozméw, interakcji
kobieta-me¢zczyzna, skutecznej komunikacji migdzykulturowej, interakcji lekarz-pa-
cjent, komunikacji na sali sgdowej oraz o komunikacyjnym wplywie zmiennych
mikrosrodowiskowych. Okazuje si¢ zatem, ze ksigzka ta moze by¢ przydatna dla
kazdego czlowieka, bo przeciez kazdy komunikuje si¢ niewerbalnie (nawet troglo-
dyci z opuszczonych terenéw czy z hiszpariskiego miasteczka Guadix), natomiast
dla polityka czy kandydata na polityka przydatnos¢ jej jest niepodwazalna. Tak-
ze czesci trzeciej, bo dzialajac aktywnie w polityce, nalezy liczy¢ sig, niestety, ze
zwielokrotnieniem prawdopodobieristwa udzialu w rozprawach sagdowych, w inter-
akcjach lekarz-pacjent, a czgsto takze w specyficznych interakcjach kobieta-mez-
czyzna, o czym przekona¢ mogli si¢ takze obserwatorzy polskiej sceny politycznej
w ostatnich latach (vide casus Anastazji P. czy Anety K. etc.).

Ksigzka napisana jest w sposéb przejrzysty, wzbogacona zdjgciami, rysunka-
mi satyrycznymi, tabelami itd., a kazdy rozdziat koriczy si¢ syntetycznym pod-
sumowaniem. Dla kazdego moze by¢ ona lekturg przyjemng i przydatna, zas dla
politykéw powinna by¢ lekturg obowigzkowsq!
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