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WSTĘP

Niewątpliwie brak jest obecnie na rynku księgarskim 
adresowanego do młodego człowieka poradnika re-
ferującego sprawne posługiwanie się mową ciała w cza-
sie egzaminu dojrzałości, w trakcie studiów itd.

Tę lukę stara się wypełnić niniejsza publikacja, 
która ma na celu rozjaśnić wybory i podejmowane 
przez młodych ludzi decyzje w tym najważniejszym 
okresie życia. Innymi słowy, książka jest adresowana 
do szeroko rozumianego studenta na zmieniających się 
etapach jego potrzeb, czyli właśnie od matury do po-
szukiwań pracy.

W rozdziale I zawarte są podstawowe informacje 
na temat środowiska komunikacji, uczestników komu-
nikacji i ich zachowań oraz sposobów interpretacji ję-
zyka ciała. 

Czy na końcowy wynik egzaminu maturalnego 
i egzaminu wstępnego na studia mogą także wpływać 
komunikaty niewerbalne? Okazuje się, że niewątpliwie 
tak. Jak istotny to jest wpływ, omówiono w rozdziale II. 

Znaczenie mowy ciała podczas studiów, konferen-
cji, odczytów i sympozjów zostało przedstawione w roz-
dziale III. Problematyki bowiem poruszanej w tej części 
publikacji nie sposób ściśle zaliczyć jedynie do obsza-
ru komunikacji niewerbalnej, ponieważ Czytelnik znaj-
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dzie tutaj między innymi informacje na temat form pro-
wadzonych zajęć na uczelniach wyższych, zachowania 
mówców i słuchaczy w czasie wystąpień publicznych.

Rozdział IV traktuje o tym, jak skutecznie współ-
pracować z promotorem, następnie napisać dobrą pracę 
magisterską oraz obronić ją w terminie.

W rozdziale V podano podstawowe informacje na 
temat, jak szukać pracy, napisać trafne CV oraz list mo-
tywacyjny.

Rozdział VI dotyczy mowy ciała w życiu prywat-
nym. W tej części skoncentrowano się szczególnie na 
wskazaniu i opisaniu zespołów gestów zarówno kobie-
cych, jak i męskich, które świadczą o przychylnym na-
stawieniu danej osoby do płci przeciwnej.

Podczas lektury niniejszej publikacji należy jed-
nak pamiętać o jednym: ekspresja niewerbalna może 
być wieloznaczna, dlatego dobrze jest oprócz chwilo-
wej sytuacji znać między innymi otoczenie, rolę, chwi-
lowe samopoczucie danej osoby.
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Wszystkie procesy komunikowania się, bez względu 
na poziom i sposób porozumiewania się, zależą od 
dwóch podstawowych form: 

1) komunikowania werbalnego
oraz
2) komunikowania niewerbalnego.

Z reguły w każdym przekazie obie formy występują 
jednocześnie, wzajemnie się uzupełniając. Niekiedy 
może przeważać forma werbalna. Dominuje ona mię-
dzy innymi w przypadku czytelników prasy, czyli tam, 
gdzie uczestnicy procesu komunikowania są pozba-
wieni kontaktu wzrokowego. Kiedy indziej natomiast, 
na przykład w kinie niemym, znacznie intensywniej 
korzysta się z różnych form komunikacji niewerbalnej. 

Jednakże należy wyraźnie zaznaczyć, że rozdzie-
lenie zachowania werbalnego i niewerbalnego na dwie 
odrębne i precyzyjnie określone kategorie jest prak-
tycznie niemożliwe. Przeanalizujmy na przykład gesty 
wchodzące w skład języka migowego, którym porozu-
miewają się głuchoniemi. Gesty te są w większości wy-
padków lingwistyczne, a przecież w powszechnej opi-
nii ruchy dłoni są interpretowane jako zachowania 
pozawerbalne, niebędące słowami. Poza tym, nie wszyst-
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kie słowa wchodzące w skład języka mówionego mogą 
być jasno zaklasyfikowane jako werbalne. Rzecz idzie
na przykład o wyrazy dźwiękonaśladowcze (plusk, huk, 
puk) lub pozbawione treści frazy stosowane między in-
nymi przez osoby prowadzące różnego rodzaju licytacje.  

Podstawowym środkiem komunikowania werbalnego 
jest język. Dzięki niemu możliwe jest precyzyjne wy-
rażenie znaczeń komunikowanych myśli, idei, uczuć, 
pod warunkiem że dźwięki i symbole danego języka 
są rozumiane przez wszystkich uczestników procesu 
porozumiewania. Język znalazł zastosowanie na kilku 
płaszczyznach, między innymi jest on używany w celu:

– określania, etykietowania, wyznaczania i definiowa-
nia myśli, uczuć, przedmiotów i doświadczeń w celu 
wymiany ich z innymi ludźmi;

– oceniania rzeczy, ludzi, uczuć zgodnie z posiadanym 
systemem postaw i wartości;

– prezentowania i dyskutowania na temat własnych ży-
ciowych doświadczeń, mówienia o przeszłych wy-
darzeniach, o teraźniejszości, ewentualnie o hipote-
tycznych sytuacjach, które mają szansę zaistnieć 
w przyszłości; język umożliwia dzielenie się do-
świadczeniami i wizją przyszłości;

– mówienia o języku, o jego gramatyce.

Dzięki mowie można udzielić komuś informacji, po-
prosić o nią lub unikać uczynienia czegoś. Komunikaty 
werbalne mogą mieć charakter jednoznaczny lub dwu-
znaczny, gdyż ich nadawca może ujawniać swoje myśli 
i emocje lub je ukrywać. Język odgrywa niebagatel-
ną rolę we wszelkich aspektach międzyludzkich sto-
sunków. 

KOMUNIKOWANIE 
WERBALNE
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Nierozłącznie z językiem wiąże się problem kono-
tacji i denotacji znaków werbalnych. W każdym języku 
słowa mają swoją denotację, czyli bezpośrednie zna-
czenie, umożliwiające ich zidentyfikowanie. Jednak spo-
ra liczba słów prezentowanych w słownikach czy ency-
klopediach ma kilka znaczeń, mogących się zmieniać 
w zależności od kontekstu, który w tym wypadku od-
grywa niezmiernie ważną rolę. Jeśli kontekst danego 
słowa nie jest jednoznacznie rozumiany przez uczest-
ników procesu komunikowania, prowadzi to do licz-
nych nieporozumień. O ile denotacja odnosi się do zna-
czeń słownikowych, o tyle konotacja dotyczy obszaru 
emocji, uczuć i wartości związanych z poszczególnymi 
słowami. Konotacja ma większe znaczenie w procesie 
komunikowania interpersonalnego niż masowego czy 
publicznego, bowiem na tych poziomach mogłaby za-
kłócać skuteczność procesów.

Wyróżniamy dwie podstawowe formy komuniko-
wania werbalnego:

– ustną,
– pisemną.

Pierwsza pojawiła się wraz z rozwojem mowy, zaist-
nienie drugiej umożliwiło wynalezienie pisma. 

Forma ustna zapewnia podmiotom komunikują-
cym się znacznie większe możliwości ekspresji uczuć 
i myśli, gdyż proces porozumiewania jest dodatkowo 
wzbogacony przez środki komunikowania niewerbal-
nego. Komunikowanie ustne daje większe możliwości  
nawiązywania kontaktów komunikacyjnych na pozio-
mie fatycznym, jest także bardziej skuteczne na płasz-
czyźnie instrumentalnej i afektywnej. Wykorzystywane 
w bezpośrednim sposobie porozumiewania pozwala na 
ukierunkowanie, sugerowanie. Zapewnia również na-



14 ROZDZIAŁ 1

tychmiastowe komunikowanie reakcji uczestniczących 
stron, czyli sprzężenie zwrotne.

Współcześnie forma pisemna komunikowania 
werbalnego znacznie częściej ma charakter formalny 
niż nieformalny. W porozumiewaniu interpersonalnym 
ma ona zazwyczaj postać listu, natomiast w komuniko-
waniu instytucjonalnym są to wszystkie oficjalne pi-
sma, a na poziomie masowym media drukowane i In-
ternet. Spośród zalet komunikatu werbalnego pisemnego 
podkreślić trzeba jego trwałość, a także możliwość sta-
rannego przygotowania. Natomiast wadą tej formy jest 
jej zamknięty charakter oraz brak możliwości wytwarza-
nia bezpośredniego sprzężenia zwrotnego. 

Wiele informacji w trakcie komunikowania przekazy-
wanych jest niewerbalnie, czyli za pomocą znaków 
i symboli pozasłownych. Mimo iż większość ludzi 
w sposób świadomy nie zastanawia się nad komunika-
tami niewerbalnymi, to jednak mowa ciała odgrywa 
ważną rolę w procesie porozumiewania się. Wyniki 
wielu badań wskazują, że opanowanie umiejętności 
komunikowania się niewerbalnego może między inny-
mi warunkować kształtowanie się charyzmy przywód-
ców, rozwijanie się współpracy w zespołach pracowni-
czych, dochodzenie do porozumienia w negocjacjach, 
satysfakcjonującego obie strony. 

Definicja komunikowania niewerbalnego
Proces komunikowania niewerbalnego można zdefi-
niować zarówno w znaczeniu węższym, jak i szerszym. 
W sensie szerszym oznacza wszelkie zamierzone i nie-

KOMUNIKOWANIE 
NIEWERBALNE
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zamierzone przekazywanie informacji za pomocą na-
stępujących rekwizytów: 

–  dzieł sztuki nieliterackiej,
–  wystroju pomieszczeń,
–  planów sytuacyjnych,
–  przedmiotów, którymi posługują się osoby danej ka-

tegorii społeczno-demograficznej i zawodowej,
–  właściwości statycznych i dynamicznych ciała.

Natomiast w znaczeniu węższym komunikowanie się 
niewerbalne oznacza przekaz informacji bez użycia 
słowa pisanego, za pomocą statycznych i dynamicz-
nych właściwości ciała. Bardzo powszechnie jest ono 
określane terminem ,,mowa ciała’’. Komunikowanie nie-
werbalne jest ciągłe, powszechne oraz często nadawane 
i odbierane nieświadomie. Nie można całkowicie zatrzy-
mać procesu nadawania informacji niewerbalnych.

Sposoby klasyfikacji zachowań niewerbalnych

Teoria oraz praktyka badawcza w zakresie komunikacji 
niewerbalnej koncentrują się wokół trzech podstawo-
wych obszarów:

1) struktury otoczenia i warunków, w których zacho-
dzi komunikacja,

2) fizycznej charakterystyki każdej ze stron uczestni-
czącej w komunikacji,

3) określonych zachowań eksponowanych w trakcie 
procesu porozumiewania się.
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Warunki środowiskowe komunikacji
Warunki środowiskowe komunikacji możemy podzie-
lić na:

● Środowisko fizyczne. Mimo że w trakcie badań nad
komunikacją niewerbalną zainteresowanie teorety-
ków koncentruje się na analizowaniu postaw i za-
chowania osób uczestniczących w akcie porozumie-
wania, to jednak coraz większą ciekawość budzi 
wpływ czynników otoczenia. Ludzie pragną zmiany 
otoczenia komunikacji na takie, które pomoże osią-
gnąć im cel dialogu. Jednocześnie otoczenie fizycz-
ne może oddziaływać na nastrój, dobór słów i podej-
mowane działania przez partnerów rozmowy. A za-

 tem w skład kategorii środowiska fizycznego wcho-
dzą te elementy, które wpływają na relacje między-

 ludzkie, nie będąc jednocześnie bezpośrednią skła-
dową tych relacji. Do czynników otoczenia zali-

 czamy między innymi: umeblowanie, styl architek-
toniczny, wystrój wnętrza, natężenie oświetlenia, 
kolory, temperaturę, hałas w tle oraz wiele innych 
warunków, w których zachodzi komunikacja. Zmia-
ny w organizacji przestrzennej, kształcie i powierzch-
ni obiektów w środowisku interakcji mogą mieć 
istotne znaczenie w jakości relacji międzyludzkich. 
W kategorii tej mieszczą się także tak zwane ślady 
działań. Na przykład obserwacja niedopałków pa-
pierosów i innych rzeczy pozostawionych w popiel-
niczce przez osobę, z którą za chwilę wejdziemy w dia-

 log, może tworzyć ogólne wrażenie, które zaznaczy 
się w czasie spotkania. Percepcja czasu i rytmu sta-
nowi kolejny ważny element środowiska komunika-
cji. W jakim czasie dane zdarzenie zachodzi, jak dłu-
go trwa, jakie jest jego tempo lub rytm – to także 
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istotne części warunków komunikacji, chociaż te  
zmienne same w sobie nie wchodzą w skład otocze-
nia fizycznego.

● Środowisko przestrzenne. Proksemika to nauka, któ-
rej przedmiotem jest badanie wykorzystania i po-
strzegania przestrzeni osobistej i społecznej. Jej 
dziedzina obejmuje także grupę tematów określa-
nych mianem ekologii małych grup. Ekologia ma-
łych grup zajmuje się natomiast sposobami wyko-
rzystania i reagowania na zależności przestrzenne 
w formalnych i nieformalnych grupach społecznych. 
W tego typu analizach rozważa się między innymi 
problematykę odnoszącą się do sposobu siadania 
i orientacji przestrzennej związaną z przywództwem, 
przepływem informacji oraz planowanymi zadania-
mi. Na wyższym stopniu bada się również relacje 
przestrzenne w tłumie i w sytuacjach obejmujących 
duże populacje. Kształt i struktura przestrzeni osobi-
stej są niekiedy analizowane pod kątem dystansu 
podczas konwersacji oraz jego zmian w zależności 
od płci, statusu, podziału ról, cech kulturowych. 
W proksemice jest też powszechnie używany termin 
terytorium, który odnosi się do obserwowanej u lu-
dzi tendencji do tworzenia własnej przestrzeni.

Do najbardziej istotnych cech, które charakteryzują ko-
munikowanie niewerbalne, zaliczamy to, iż jest ono:

– wielokanałowe, czyli informacje mogą być przesy-
łane w tym samym czasie za pomocą gestów, mimiki 
twarzy, kontaktu wzrokowego czy brzmienia głosu;

– względnie spontaniczne, bowiem z reguły mniejsze 
refleksje związane z komunikowaniem się niewer-

CECHY
KOMUNIKOWANIA 
NIEWERBALNEGO
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balnym powodują, że komunikaty mowy ciała są 
uznawane za dokładniejszy wskaźnik prawdziwości 
ludzkich uczuć;

– względnie dwuznaczne, gdyż komunikaty niewer-
balne są mniej jednoznaczne niż słowa mówione, na 
przykład uniesienie brwi może co innego znaczyć 
dla różnych ludzi;

– zdeterminowane kulturowo, co oznacza, iż niektóre 
sygnały niewerbalne są odmienne w różnych kultu-
rach, a inne takie same. (Na przykład utrzymywanie 
większego dystansu pomiędzy osobami i zmniejsza-
nie odległości w trakcie kontaktu jest charaktery-
styczne dla osób zamieszkałych na obszarach gęsto 
zaludnionych, natomiast dla niektórych ludów Afry-
ki czy Ameryki Południowej charakterystyczne jest 
witanie przyjaciół przez pokazywanie im języka); 

– sprzeczne z tym, o czym się mówi, wyniki badań do-
wodzą bowiem, że w sytuacji, w której zaistnieje 
sprzeczność między komunikacją werbalną i nie-
werbalną (na przykład osoba mówi: ,,Nie gniewam 
się na Ciebie”, a jej ciało komunikuje, iż jest wście-
kła), ludzie za bardziej adekwatne uważają komuni-
katy niewerbalne. 

Rezultaty także i innych badań dowodzą, że precyzyj-
niej kontrolujemy sygnały komunikowane przez głowę 
i twarz niż przez tułów i nogi. Wnioskiem z tej obser-
wacji może być uwaga, że podczas interakcji nie nale-
ży lekceważyć obserwacji niższych części ciała. 
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Komunikowanie się niewerbalne, według wielu teore-
tyków, spełnia mnóstwo funkcji. Do najbardziej istot-
nych możemy zaliczyć:

– zastępowanie wypowiedzi werbalnych, na przykład 
poziome kręcenie głową w naszej kulturze znaczy: 
„nie zgadzam się z Tobą”;   

– uzupełnianie komunikatu słownego przez komuni-
kat niewerbalny, na przykład przełożony nie zgadza 
się ze stanowiskiem pracownika i w czasie wymiany 
zdań przybiera taką formę kontaktu wzrokowego, po-
przez którą chce upewnić podwładnego, że nadal są 
przyjaciółmi;

– podkreślanie i akceptowanie zgodnych przekazów 
werbalnych, na przykład jeśli przełożony układa od-
powiednio kciuk do góry, komunikuje podwładnemu: 
„dobra robota”, „jestem zadowolony”;

– wpływanie na kierunek rozmowy, na przykład, kie-
dy kończymy wypowiedź, niekoniecznie możemy 
oznajmić: „ja skończyłem, jakie jest Twoje zdanie?”, 
ale poprzez kontakt wzrokowy, mimikę twarzy, ge-
sty dajemy partnerowi do zrozumienia, że skończy-
liśmy mówić, jesteśmy zainteresowani jego ofertą 
lub może znudzeni rozwlekłymi dygresjami;

– komunikowanie emocji – jeśli nie jesteśmy usatys-
fakcjonowani ofertą i zaczynamy grymasić, to jedno-
cześnie nieświadomie wysyłamy komunikat niewer-
balny – spoglądamy w dół, czujemy się nieszczęśli-

 wi – ręce nam opadają.

FUNKCJE
KOMUNIKOWANIA 
NIEWERBALNEGO


