ZESZYTY NAUKOWE POLITECHNIKI SLASKIEJ 2013
Seria: ORGANIZACJA I ZARZADZANIE z. 65 Nr kol. 1897

Dorota DOLINSKA

Politechnika Slaska,

Wydziat Organizacji i Zarzadzania,
Katedra Stosowanych Nauk Spotecznych

MOWA CIALA JAKO ASPEKT KOMUNIKACJI MIEDZYLUDZKIEJ

Streszczenie. W kazdej organizacji jedng z najwazniejszych spraw jest przeptyw informa-
cji pomigdzy jej cztonkami. Znajomos$¢ procesow komunikowania si¢ ma ogromne znaczenie
dla wyjasnienia mechanizméw ksztattujacych zachowania spoleczne, w tym takze
zachowania organizacyjne. Poczatkowo uwazano, ze komunikacja interpersonalna dotyczy
jedynie kwestii zwigzanych z wykorzystaniem systemu jezykowego w regulacji kontaktow
spotecznych 1 ksztattowaniu procesu interakcji. P6zniejsze analizy i refleksje metodologiczne
pogtebity tematyke badawcza o komunikacje niewerbalna, ktora jest niezwykle istotnym
elementem zachowan miedzyludzkich, poniewaz, jak wykazaly badania, az 90% informacji
przekazywanych w trakcie konwersacji czerpana jest z mowy ciata.

BODY LANGUAGE AS AN ASPECT OF INTERPERSONAL
COMMUNICATION

Summary. In every organization the flow of information between its members is a crucial
factor. Knowing the processes of communication has a great importance in explanation of
mechanisms determining social behavior, including organizational one. At the beginning it
was thought that interpersonal communication concerned only issues of using the language
system in order to regulate social contacts and to build interaction processes. Later analysis
and methodological studies have added a non-verbal aspect of communication to the dis-
cussed problem. According to the investigations, which showed that up to 90% of information
given during a conversation is expressed by body language, that kind of communication is
a crucial element of interpersonal behavior.

1. Rola komunikacji w ksztaltowaniu stosunkow mi¢dzyludzkich

Komunikacja interpersonalna, czyli sztuka porozumiewania si¢ mi¢dzy ludZzmi, jest to

proces przekazywania i odbierania informacji, ktéry zachodzi pomigdzy dwiema lub wiecej



102 D. Dolinska

osobami. Komunikacja zwykle zawiera w sobie intencje 1 znaczenie, czyli polega na zdolno-
$ci do wchodzenia w kontakt z drugg osoba 1 powodowaniu, Ze jest si¢ rozumianym. Jest to
proces, w ktorym ludzie wymieniaja mi¢dzy soba znaczenia, postugujac si¢ powszechnym
zestawem symboli. Intencje i powszechny zestaw symboli (j¢zyk) maja ogromne znaczenie
w procesie komunikacji, nie mozna jednak pomija¢ tu czynnika niematerialnego, jakimi sg
uczucia i emocje, ktore takze sa przekazywane celowo badz pod§wiadomie. Proces komuni-
kacji jest efektywny, gdy odbiorca rozumie przekazywane mu informacje zgodnie z intencja-
mi nadawcy. Podstawowym warunkiem tej efektywnosci jest wigc sprawdzenie przez odbior-
cg, czy dobrze rozumie intencje nadawcy poprzez przekazanie mu informacji zwrotne;.

Odpowiedzialnos¢ za skuteczny proces komunikacji spoczywa na obydwu jego stronach:
zaréwno na nadawcy, jak i na odbiorcy.

Efektywna komunikacja nie jest procesem latwym, a tym bardziej automatycznym.
Czesto mamy trudnosci z jasnym i klarownym wyrazaniem swojego punktu widzenia oraz
ze zrozumieniem pogladow innych ludzi.

Dobra komunikacja jest podstawowym warunkiem i narzedziem kazdego dzialania ze-
spotowego. Umozliwia sprawne realizowanie zadan, utatwia procesy podejmowania decyzji
1 rozwigzywania problemow. Jest podstawowym narzgdziem rozwigzywania konfliktoéw. Bez
efektywnej komunikacji trudno mysle¢ o jakimkolwiek spotecznym dziataniu.

Aby komunikacje uzna¢ za efektywna, konieczna jest §wiadomos$¢ swojego jezyka ciata
1 spojnosci tego jezyka z wypowiedzianymi stowami. Jezyk ciata jest jednym z elementéw
komunikacji niewerbalnej, czyli komunikacji bezstownej. Naukowcy odnotowali prawie mi-
lion niewerbalnych wskazéwek i sygnatow. Uczony Artur Mehrabian odkryt, Zze tylko 7%
znaczenia danej wiadomosci zawarte jest w stowach, 38% w brzmieniu i modulacji glosu,
a 55% w aktach niewerbalnych. Wigkszo$¢ ludzi nie zdaje sobie sprawy z faktu, ze czgsto
przyczyna fiaska w negocjacjach lub zbyt krotkiej w ich mniemaniu wymiany zdan jest ich
jezyk ciata. Stowa przekazujg wprawdzie nasze mysli, ale w praktyce dokonujemy autocenzu-
ry, czyli sa one odpowiednio dobierane i korygowane w taki sposéb, aby nasze ego nie bylo
narazone na ,,ataki” przeciwnikow oraz aby zdoby¢ wielu zwolennikéw dla naszych pogla-
dow. Ludzie niekoniecznie wiedza jak to robig, ale na podstawie zachowan niewerbalnych
innych oséb wyrabiajg sobie poglad i formutuja osady. W sposob bardzo jaskrawy mamy
z tym zjawiskiem do czynienia, gdy ludzie spotykaja si¢ po raz pierwszy. W ciagu okoto czte-
rech pierwszych sekund rozmowy (tzw. efekt aureoli) wyrabiamy sobie o kim$ korzystne lub
niekorzystne zdanie. Co wigcej, opinie takie zmieniamy bardzo niechetnie. Obserwacja za-

chowan niewerbalnych pomaga nam wnioskowac, jak postrzegaja nas inni.
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Komunikacja niewerbalna jest bardzo wieloznaczna i ma odmienng posta¢ w réznych
kulturach 1 grupach spotecznych. Niezgodnos$¢ komunikacji werbalnej i niewerbalnej wywo-
tuje u rozmoéwcy niepokdj (na przyktad kiedy mowimy, ze komu$ ufamy, a nie patrzymy

mu w oczy).

2. Elementy komunikacji niewerbalnej

Ponizej przedstawiono krotkie opisy podstawowych rodzajow komunikacji niewerbalnej

(rys. 1):
Nasze otoczenie:
—dom
—prace
Sposob w jaki: —samochod
—siedzimy —rodzine
—stoimy —przyjaciot
—chodzimy
—kontaktujemy sie
wzrokowo Gesty
St Komunikacja
Odlegiosc_:, w jakiej niewerbalna
stoimy .
moze Ton gtosu
wyrazac sie
Sposdb, w jaki tworzymy przez:
otoczenie fizyczne,
w k_térym pracujemy Nasz wyglad:
| mieszkamy —-odziez i jej wyglad
Ptacz —twarz, witosy, ciato
Wzdychanie -meskosé
Marszczenie brwi —kobiecosé
Usmiechanie sie
Smiech

Btaznowanie

Rys. 1. Elementy komunikacji niewerbalnej
Fig. 1. Elements of non-verbal communication

1. Gestykulacja — ruchy rak, dloni, stép, glowy, korpusu ciata; mozna je podzieli¢ na
emblematory, czyli wszystkie gesty i ekspresje mimiczne, a takze inne akty niewerbalne,
ktore tatwo jest przelozy¢ na stowa i tatwo odczyta¢ przez konwencjonalne kody jezyko-
we (np. gesty oznaczajace ,,OK.”, ,,Pok6j” lub ,,V” — znak symbolizujacy wole¢ zwycig-

stwa), wskazniki uczu¢ (ruchy miesni twarzy, ktére sygnalizuja emocje) oraz regulatory
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(zachowania regulujace kierunek komunikacji miedzy rozmoéwcami). Porozumiewanie si¢
wspomagane otwartymi dtonmi pozwala na zdobycie zaufania i poprawia klimat stosun-
koéw interpersonalnych. Otwarta dlon jest podkresleniem szczero$ci zamiaréw. Natomiast
skrzyzowane rece (np. na piersiach) sa oznaka uczu¢ negatywnych. Gdy zaciskamy pigsci
lub jeszcze mocniej krzyzujemy ramiona, $wiadczy to o ich narastaniu. Palec wskazujacy
skierowany w strone¢ rozmoéwcy jest odbierany jako gest wladczosci, ktory bardzo czesto
wigze si¢ z irytacjg drugiej strony. Skladnikiem przyjaznej postawy jest lekki pochylenie
si¢ do przodu — to wyraza nasze zainteresowanie rozmowca. Przeciwna postawa, odchyle-
nie do tylu, wysyta informacj¢ o negatywnych odczuciach. Jes§li dodatkowo dionie
podpieraja glowe, zakrywaja usta lub sg splecione za glowa, §wiadczy to o znudzeniu
rozmowcg. Najbardziej znanym gestem zyczliwosci jest potakiwanie.

2. Dotyk — podanie reki, poklepanie.

3. Mimika (mikroekspresje) — marszczenie brwi, grymas, u$miech, wydgcie warg itp.;
przez usmiech mozemy okaza¢ komus$ sympatie. Sg to krotkotrwate wyrazy mimiczne
pojawiajace si¢ na twarzy. Czas ich trwania wynosi zazwyczaj mniej niz jedng sekunde.
Tak wigc przez bardzo krotki czas na twarzy moze pojawic¢ si¢ uktad wyrazajacy pewien
stan emocjonalny. Sg to symptomy naszych rzeczywistych emocji. Najczgsciej pojawiaja
si¢ one wtedy, gdy chcemy zamaskowa¢ nasz stan emocjonalny inng ekspresja. Komuni-
kujemy tez tak, ze jesteSmy gotowi do zawarcia znajomosci badz akceptacji pogladow
innych osob. Nalezy podkresli¢, ze czgsto szczery usmiech jest odwzajemniany. Na
podstawie badan stwierdzono, ze ludzie odrdzniajg usmiech szczery od udawanego. Po-
maga w tym kilka wskazowek. Pierwsza dotyczy odmiennego zaangazowania mi¢$ni twa-
rzy (przy zle udawanym u$miechu usta przyjmuja odpowiedni ksztalt, ale oczy pozostajg
niezaangazowane i cala ekspresja w rezultacie jest mato przekonywujaca). Inng wskazow-
ka jest asymetria twarzy (u$miech udawany jest asymetryczny, czyli jedna potowa twarzy
jest bardziej u$miechnigta niz druga). Kolejna propozycja jest zwigzana z przebiegiem
ekspresji w czasie (i tak Ekman ustalil, ze autentyczny wyraz emocji nie pozostaje na
twarzy dtuzej niz kilka sekund). Nastgpng wskazdéwka jest osadzenie ekspresji w wypo-
wiedzi (na przyktad, jesli kto§ méwi, ze czuje si¢ §wietnie 1 dopiero potem si¢ u§miecha,
to prawdopodobnie nie odczuwa rados$ci). Jesli u§miech pojawi si¢ zanim padnie wypo-
wiedz, to oznacza raczej szczere wyznanie. Natomiast zaci$nicte usta wyrazaja dezaproba-
te. Nauczenie si¢ odczytywania mikroekspresji jest mozliwe. Paul Ekman opracowat
specjalng metode, dzigki ktérej kazdy moze naby¢ te zdolno$¢. Nalezy w tym celu przygo-

towac kilkadziesiat fotografii przedstawiajacych wzorcowe ekspresje mimiczne. Trening
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polega na bardzo kroétkiej ekspozycji danego zdjecia 1 okresleniu, jakg emocj¢ ono przed-
stawia. Potem nast¢puje druga ekspozycja, w ktorej mozna doktadnie przyjrze¢ si¢ foto-
grafii i dokona¢ oceny. Porownujemy nast¢pnie swoje dwie oceny. Poczatkowo trafne
ocenienie mimiki przedstawionej na fotografiach przy krotkiej ekspozycji bedzie trudne,
jednak pdzniej czas ten bgdzie wymagal dalszego skracania, gdyz odgadywanie stanie si¢
bardzo tatwe.

Kontakt wzrokowy — patrzenie prosto w oczy lub unikanie wzroku; w naszej kulturze
dlugotrwate wpatrywanie si¢ komu§ w oczy uznaje si¢ za przejaw zlego wychowania lub
wrecz odczytuje si¢ to jako rodzaj agresji; dobry kontakt wzrokowy nawiazuje sie¢, spoty-
kajac spojrzenie rozmowcy przecigtnie w ciggu 60 do 70% czasu rozmowy. Specjalisci
twierdza, ze jesli patrzymy sobie w oczy mniej niz 30% czasu rozmowy, to nie interesuje
nas poruszany temat. Jesli przekroczymy 60%, to §wiadczy to o tym, ze zainteresowani
jestesmy soba. D. Gabor radzi, aby celem naszego wzroku bylo ,,pole o $rednicy okoto
15 cm dookota oczu”. Tak jak wspomnialam powyzej, nie powinno si¢ jednak uzywac
wzroku jako ,,préby sit”. Komunikatem niezwykle trudnym do zafatszowania sg reakcje
zrenic. W przypadku negatywnych emocji (np. zto$¢) zwezaja si¢, w przypadku pozytyw-
nych (np. rado$¢) powigkszaja si¢ az czterokrotnie. Zjawisko to moze shizy¢ do
wykrywania bluffu.

Dystans fizyczny pomiedzy rozméwcami — mozna wyr6ézni¢ cztery rodzaje dystansu
w komunikacji:

intymny (od 0 do 45 cm) — dla ludzi pozostajacych w bliskim kontakcie emocjonalnym;
pojawienie si¢ kogo$ obcego odczuwamy jako zagrozenie;

osobisty (od 45 do 120 cm) — stuzacy do normalnego, codziennego komunikowania sig;
spoleczny (od 120 do 360 cm) — shuzacy do kontaktéw oficjalnych, na przyktad przy
zalatwianiu interesOw;

publiczny (wiecej niz 360 cm) — odpowiedni do zebran, spotkan itp.;

W praktyce wobec 0s6b nieznajomych nalezy bardzo ostroznie wkracza¢ w przestrzen

osobistg, aby nie by¢ postrzeganym jako osoba zbyt szybko spoufalajaca sie.

6.

Pozycja ciala — sposéb, w jaki siedzimy, stoimy lub chodzimy; napiecie lub rozluznienie,
drzenie konczyn;
Dzwigki paralingwistyczne (parajezyk) — chrzaknigcia, placz, $miech, posapywanie, po-

gwizdywanie, mlaskanie, westchnienia itp.
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8. Sposob moéwienia — intonacja gtosu (ciepta lub zimna), tempo méwienia (monotonne lub
dynamiczne), wypowiadanie stow (spokojne lub nerwowe, twarde lub niepewne) itp.
R. Leicher ztamat kody wysytane przez ton glosu oraz sposéb méwienia, okreslajac plusy
1 minusy osobowosci. I tak np.:
Silny glos
(+) witalnos¢, pewnos¢ siebie, otwarto$¢ wobec ludzi
(-) pewna ,,gruboskornos¢”, pragnienie znaczenia
Cichy gtos
(+) zrbwnowazenie, rzeczowos¢, skromnosé
(-) zamknigcie w sobie, brak pewnosci siebie
Bogata intonacja
(+) wrazliwos¢, btyskotliwos¢, tatwos$¢ nawigzywania kontaktow interpersonalnych
Monotonna intonacja
(+) racjonalno$¢ myslenia, silna wola
(—) obojetnos¢ lub zmeczenie
Wyrazna artykulacja
(+) postawa zdyscyplinowana, zywotno$¢
(—) fatszywy patos
Niedbata artykulacja
(-) ukrywanie uczu¢, gnusno$¢, brak wewnetrznej dyscypliny, mate zainteresowanie otocze
niem
9. Wyglad zewnetrzny — twarz, glos, ciato, odziez i jej kolor, megskos¢, kobiecos¢. Staran-
no$¢ ubioru sygnalizuje przywigzywanie wagi do spotkania i 0sob, ktore je prowadza.

10. Otoczenie — dom, rodzaj pracy, samochdd, rodzina i przyjaciele.

3. Odczytywanie komunikatow niewerbalnych

Mowa ciala jest czym$ powszechnym, nieustajagcym i mimowolnym. Niesie ona wiele
waznych danych o wzajemnych stosunkach mi¢dzy rozméwcami, zawiera ocen¢ istniejacego
miedzy nimi uktadu, wyraza postawy 1 emocje. Posiadanie tych informacji o nadawcy pozwa-
la rozmoéwcy lepiej i efektywniej kontrolowa¢ proces komunikacji. Komunikacja pozastowna,

postrzegana z uwzglednieniem aspektu sytuacyjnego, jest uzupetieniem przekazu stownego,
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nadajac mu wyrazistosci i czytelnosci. Dzigki sygnatlom niewerbalnym dokonuje si¢ dookre-

Slenia tresci przekazywanych stowami (tablica 1).

Jak odczytywa¢ komunikaty niewerbalne

Tablica 1

Interpretacja

Sfery komunikacji niewerbalnej

postawa ciata

twarz 1 mimika

gesty

Dominacja,
pewnos¢ siebie

— siedzimy okra-
kiem na krzesle
— odchylenie do
tytu, stanie pod-
czas gdy inni

przenikliwe spojrzenie
kierowanie wzroku
bezposrednio na roz-
mowce

rece na biodrach

rgce na szyi

rece z tylu

rgce na piersiach z podnie-
sionymi kciukami

siedza rece w kieszeni z wystaja-
cymi kciukami
trzymanie nogi na krzesle,
biurku
Uleglosé, —  nerwowosgé, unikanie kontaktu opuszczona glowa
napiecie niepokoj wzrokowego zakrywanie twarzy rekoma

— kiwanie si¢

state mruganie oczami

rece zanurzone we wlosach
pocieranie szyi

ztaczone regee

zaciskanie palcow

Nie zgadzam sig,
gniew

odwracanie si¢

zaci$niete usta
spogladanie

z ukosa
marszczenie brwi

negatywne potrzasanie
gltowa

skrzyzowane ramiona
zacisnigte pigsci
wskazywanie palcem
zaciskanie dtoni na blacie
stotu

skrzyzowane nogi

Znudzenie,
brak zainteresowa-
nia

pochylenie ciata

brak kontaktu wzroko-
wego
patrzenie na drzwi
i wygladanie przez ok-
no
puste spojrzenie

bawienie si¢ roznymi
przedmiotami

przektadanie papierow
bebnienie palcem po stole
stukanie noga

gltowa schowana w dloniach

Podejrzliwos¢, odsuwanie si¢ unikanie kontaktu wymuszony u§miech
skryto$¢, wzrokowego dotykanie nosa podczas
nieuczciwo$é patrzenie z ukosa mowienia

rzucanie spojrzen na pocigganie si¢ za ucho pod-

boki czas mowienia

krzyzowanie ramion lub n6g

Niepewnosc, przestepowanie zagryzanie wargi drapanie si¢ w gtowe
niezdecydowanie |z nogi na noge patrzenie na lewo i na

prawo
Ocenianie nastawianie ucha rzadkie mruganie przechylanie glowy w bok

oczami
patrzenie z ukosa
podnoszenie brwi

chwytanie si¢ za brode
trzymanie okularow

w ustach

trzymanie palca wskazuja-
cego na ustach

kiwanie glowa
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cd. tablicy 1

Wspdtpraca, pochylenie do przodu | —  dobry kontakt — trzymanie dloni na piersiach
zaufanie, wzrokowy — swobodny ruch ramion i rgk
uczciwosé — rzadkie mruganie — otwarte dionie
oczami — nogi nieskrzyzowane, stopy
— u$miechanie si¢ ptasko na podtodze

Wspieranie przekazéw stownych moze przyjmowac kilka form:

— powtarzanie sygnatow werbalnych (stosowane dla podkreslenia lub wyjasnienia przekazu
stownego),

— zaprzeczenie (zachodzi, gdy werbalnie przekazujemy, ze wszystko w porzadku, a nasze
nerwowe ruchy, mimika twarzy, ton gtosu przecza stowom),

— uzupehienie (sygnaty niewerbalne zwigkszaja wiarygodnos¢ stow),

— zastgpowanie (gesty zastepuja stowa),

— akcentowanie (wyeksponowanie fragmentu wypowiedzi za pomoca parajezyka, np. uzy-
cie pauzy).

Nie potrafimy zatrzyma¢ wysytania informacji niewerbalnych i dlatego mowi sig, ze
»clato jest widzialnym znakiem niewidzialnej duszy”. Wszyscy zainteresowani prezentowa-
niem wlasnych pogladow w pelniejszy, jasniejszy i doktadniejszy sposob, zarbwno menadze-
rowie, jak i pracownicy nizszego szczebla, powinni zdawac sobie sprawe z roli, jaka ich mo-
wa ciala odgrywa w procesie komunikowania si¢, a takze powinni mie¢ §wiadomos¢ sygna-
tow przekazywanych przez innych ludzi. Ton wiadomosci, sposob i okolicznosci jej przeka-
zywania, wyraz twarzy i gesty moga wzmocni¢, ostabi¢ lub zmieni¢ wiadomos$¢. Warto
pamicetaé, ze kiedy wskazowki niewerbalne pozostaja w niezgodnos$ci z komunikatem ustnym,

odbiorca traci orientacje 1 cierpig na tym jako$¢ oraz jasnos¢ komunikatu.

4. Z.akonczenie

Mowa ciala to niezwykle istotna czgs¢ komunikacji miedzyludzkiej. Ludzie czesto kojarza
komunikacje¢ z rozmowg i1 zapominaja, jak ogromne znaczenie majg nasze gesty, ruch, zacho-
wania. To one wlasnie méwia o duszy czlowieka wigcej niz stowa i sg bardziej wiarygodne.
Wigkszo$¢ naukowcow twierdzi, ze stowami gtéwnie przekazujemy informacje, a poprzez
mowe ciala ustalamy stosunki migdzyludzkie. Nasz rozmowca czgsto pordéwnuje wypowie-

dziane przez nas stowa z gestami. Jesli dostrzega w nich niezgodnos¢, to ocenia nas negatyw-
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nie, dlatego warto pozna¢ podstawowe zasady ,,mowy ciata”. Jest to umiejetnos¢ przydatna
takze w procesach komunikacji w grupie i organizacji. Sztuka porozumiewania si¢, w tym tez
tego pozastownego, to jeden z najwazniejszych czynnikéw efektywnosci pracy menadzera,
bowiem niemal polowg czasu pracy poswigca na komunikowanie si¢ z innymi ludzmi. Zalezy
ona w duzym stopniu od umiej¢tnosci tworzenia w kontaktach z innymi poczucia bezpieczen-
stwa, wlasnej wiarygodnos$ci i1 zaufania. Przekazywanie pracownikowi niemitej wiadomosci,
ktorej towarzysza mite sygnaly niewerbalne, moze ostabi¢ przykre uczucia rozczarowania,
watpliwosci czy przezywany stres. Jest to istotne z punktu widzenia skuteczno$ci motywacyj-
nej realizowanej w przedsigbiorstwie.

Chcac skutecznie porozumiewac si¢ z ludzmi, nalezy sugestywnie demonstrowac przyja-
zng postawe, ktora jest synonimem zyczliwosci, zainteresowania i sympatii rozméwcey. Przy-
jazna postawa to: u§miech, spojrzenie w oczy, pochylenie sylwetki do przodu, otwarte dtonie,
ramiona proste rozchylone, bogata intonacja, wlasciwy dystans fizyczny.

Jezyk ciala przekazuje nam informacje o nastrojach ludzi w sposéb bezposredni, mozemy
zatem pozna¢ tzw. dusz¢ czlowieka. Mowa ciala jest bardzo spontaniczna, nieswiadoma
1 mowi o czlowieku wigcej niz slowa. Zdaniem E. Thiela, jest jezykiem zaszyfrowanym,
ktérego znajomo$¢ pozwala wnioskowac o intencjach ludzi. ,Mowa ciata zdradza nas wigcej
anizeli tysigc stow”. Az 90% informacji przekazywanych w trakcie konwersacji czerpana jest
z mowy ciata. Znajomo$¢ znaczenia kodow mowy ciala umozliwia takze eliminacj¢ wlasnych
réznorodnych szkodliwych manier, gestow i grymasow zaktocajacych proces komunikacji
interpersonalne;j. Istotne jest jednak, zeby badania nad komunikacjg niewerbalng uwzglednia-

ly takze aspekt komunikacji werbalne;.
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Abstract

Body language is a crucial part of interpersonal communication. People often associate
communication with conversation forgetting the importance of our gestures, moves and be-
haviors. Majority of scientists states, that words let us exchange information when the body
language sets interpersonal relations. Interlocutor often compares our words with gestures. If
he notices a dissonance between them, he evaluates us negatively. That is why the basic rules
of body language are worth knowing. Such skill is also useful in the communication processes
in a group as well as in an organization. Art of communication, including non-verbal commu-
nication, is one of the crucial effectiveness factors of manager’s work. That is because man-
ager spends half of his working time communicating with other people. Art of communication
depends on personal skills of building an atmosphere of safety, trust and reliability. Telling
bad news to an employee accompanied by pleasant non-verbal signals can help in bearing
a disappointment and stress. It is important considering the motivational efficiency in an en-
terprise.

Body language delivers information about people’s moods in a direct way, so it is possible
to get to know the human soul. The body language is very spontaneous, unconscious and tells
about a person more than words. According to E. Thiel it is an encrypted language. Its
knowledge allows for discovering human intentions. “The body language reveals more than
a thousand words.” Understanding the meaning of body language codes allows to eliminate
various harmful manners, gestures and grimaces disturbing the communication process. Nev-
ertheless it is still important to include investigations on verbal communication besides the
non-verbal ones. Interpretation of gestures depends also on the context, which is often hard to
foresee. It is crucial then to investigate factors accompanying certain behavior. Investigating
of isolated non-verbal behaviors leads to misinterpretations. That is because in everyday life

non-verbal behaviors appear during the verbal communication.



