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Olivia: Idziemy na wazna rozmowe z nowym
klientem albo w sprawie pracy. Czy liczy sie
tylko to, co mamy do powiedzenia?
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0.: Czerwone roze to mitosé, a zétte - zawisé.
W biznesie tez istnieje mowa koloréw?
B. K W hlzr\esle w ogdle mato jest koloréw.

czysie to, jakie sprawiamy wrazenie. Badania
pokazuja, ze a280 proc. informacj, ktre prze-
kazu]emy naszemu rozméwy, to komunika-

, szaroéci, gra-
naty. Dodatki kolorystyczne nie powinny przy-
ciaga wzroku. W biznesie kolor ma masko-
wat. | tak, jak juz méwilam, ogromna uwage

makijaz, fry-
2ura, ale nie tyko, Liczy sie nasz glos, mowa
naszego ciata, czyli gesty i mimika. Kluczo-
wych jest pierwszych 11 sekund spotkania.
W zasadzie wich trakcie ksztattuje sie opinia
drugiej strony na nasz temat. Potem ciezko
jest ja zmienic. Trzeba wiec zadbac o to, zeby
dobrze wypast na pierwszy rzut oka.

o el ,

nek ubiorem. Zmieni¢ uczesanie czy makijaz.
Ale co zrobié z gtosem?

B.K.: Nad nim takze mozemy pracowat. Cza-
sami ludzie maja ktopoty z gtosem wynikaja-
ce z problemow z krtania czy z nieprawidto-
wego oddychania. Tupoméc moze specjalista.
Ale bywa, ze my po prostu nie mamy pojecia,
jak brzmimy. Warto nagraé sie na kasete
i przestuchat ja. Ustysze¢ wtasne stowa, tak
jak styszy je druga osoba. Doradzam tez po-
Ewiczenie nad gtosem z kim bliskim: przyja-
ci6tka, partnerem

. byjesz-
cze nia zwieksza rol wygladu zewnetrznego
jaskrawymi knloraml  Lepiej byé przecie za-

glosem”, niz. (awczerwnnym ;

0.: Co jeszcze s

B. K.: Odlegtoéé, w jakle] siadamy czy stoimy
od naszego rozméwcy. Ludzie maja w réznej
odlegtosci swoje .granice”. Jedni toleruja dy-
stans 30 cm do drugiego cztowieka, innym
trzeba dwach metréw. Jeslirozméwea bedzie
2byt blisko, bedziemy sie wierci¢, krecie, nie
bedziemy patrze¢ w oczy, bo bedziemy czuli
sie po prostu ,atakowani” bliskoscia drugiej
osoby, i bedziemy prébowali odgrodzi¢ sie

mu sie to podoha(u Bedzie sie zastanawiat,
dzimy wzro-
.Przepra-
szam, czy moge postawié krzesto troche da-

s, to, co méwimy? Zreszta fajnym pomy-

e} Jestem
I sprawa jest jasna.

na
sucho”. Opowiedzmy przyjaclalce jaka roz-

Niech
ona zagra role przysztego pracodawcy, czy

B. K.: Ogromne. Niektérym ludziom wydaje
sie, ze lepie] byé sceptycznym, nastawiac sie
na nlepnwudzenle, w ten spossb unikne sie

klienta, ktdreg y pozyskac. Takie éwi-
czenie pomaga zyskac pewnoé siebie.
0.:Aczy warto je tez nagraé?

rozczar

gramowac na powodzenie, tylko to daje nam

B.K.:Tak, i potem ¢.Istotne, by kes, cho¢ go Ja
nawet  dor i e afi
i,rzeczy, kté-  cji, czyli ktore sie

re dobrze znamy: np. wymieniac swoje osia-
gniecia zawodowe. Inacze] méwi si¢ o sukce-
sach, gdyje sobie

powtarza w mySlach lub pisze. Radze tez, ze-
by wypisywali sobie na kartce wazne sukcesy

czoruwypisat pokoleinakartce, ainaczej, gdy
méwi ..z gtowy”. Wtedy moze to wypasc tak:
.Hm, yyyy, sukcesy... yyy, no to...". Niezbyt
przekonujaco, prawda? Robmy przed wazny-
mi spotkaniami ciagawki. Wypisujmy na
kartce, co chcemy powiedzie¢. W ten sposéb

ipisali, e udato, zeby byli siebie dum-
ni. To pomaga! Pozytywne mysli dodaja nam
skrzydet, brak wiary w sukces je podcina. To
my w duzej mierze mamy wptyw na to, jak zo-

Y yzje,
czy chcemy skupiac sie na tym, co dodaje
skrzydet. Warto pracowat nie tylko nad wygla-

ipotemna-
wet takie] karteczki nie trzeba wyciagat.

unek.



