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      Увод


      Представям ви „Тайният език на общуването: Как да разгадаем поведението на всеки за по-малко от 3 секунди“ – книга, която ще промени живота ви. Информацията, представена тук, се основава на съчетание от научни изследвания, практическото им приложение и над двайсетгодишния ми опит като специалист по комуникация, човешко поведение и упражняване на влияние.


      Ако сте готови да поемете по пътя на самопознанието и се нуждаете от практическа информация, която досега не сте успели да намерите, сте попаднали на точното място.


      На личния си сайт www.kevinhogan.com ще публикувам редовно и допълнителни материали към книгата.


      Каква е целта на настоящата книга?


      По темата за езика на тялото и невербалната комуникация има стотици книги.


      Сред тях има и чисто научни, и изцяло практически. През годините, в които преподавах и работех като професионален лектор, най-честото оплакване, което чувах от студенти и колеги, беше, че не могат да намерят книга, която е добра, увлекателна и приложима в бизнеса и всекидневния живот.


      Ако и вие сте като тях, значи искате да знаете какво си мислят другите. Искате да знаете какви сигнали изпращат.


      Искате да знаете дали ви харесват.


      Искате да знаете дали ви лъжат.


      Искате от пръв поглед да разгадаете що за хора са.


      А може би просто искате да направите възможно най-добро впечатление на околните, особено на тези, с които тепърва ще се опознавате.


      Съществува голям глад за точна информация по темата, а много малко от наличните източници съчетават фактите с чисто практическите им приложения.


      Затова написах тази книга.


      Тя ще ви помогне да избегнете излишната информация и объркването, което всяват други подобни текстове, и ще ви позволи да се съсредоточите върху информацията, която отговаря най-много на вашите нужди. Книгата нито е строго научна, нито пък е изцяло популярна. Двете неща са съчетани и ще ви представят най-важните аспекти от невербалната комуникация и начина, по който тя влияе върху целия ни живот.


      През последните две десетилетия съм прочел безброй материали за невербалната комуникация.


      Не мога да кажа точно кога реших да се заема с написването на настоящата книга.


      Много хора искат да знаят какво означава всяко движение и жест.


      Както ще разберете, дори човекът, който прави жеста или се държи по определен начин, обикновено не е наясно с точното му значение.


      След като разгледам накратко как работи нашият мозък и как предизвиква повечето невербални действия, ще премина към основните фактори в тайния език на общуването.


      Контекстът, в който се случва определено действие.


      Културната среда, в която се случва определено действие.


      Възможните реакции и отговори на човека.


      Съществуват стотици, ако не и хиляди възможности за контекста, в който протича невербалната комуникация. (Например дали се намирате в магазина, или си седите вкъщи пред телевизора.)


      По света и във всяка страна съществуват многобройни културни общности, а между отделните култури има значителни разлики.


      Буквално стотици са жестовете, сигналите и движенията.


      Тяхното съчетаване означава, че съществуват милиарди значения в зависимост от културата, контекста и ответната реакция.


      Това са многобройни възможности.


      И в това се състои най-голямото предизвикателство – да напиша възможно най-полезната книга, без да я превръщам в указател на възможни ситуации.


      Какво можете да очаквате от книгата?


      Обз алагам се, че сте леко притеснени.


      Изучаването на невербалната комуникация, включително и езика на тялото, често пъти означава изучаване на предразсъдъци и стереотипи.


      При тези думи сърцето ми спря за миг.


      Много хора не искат да чуят това. (Както и ние с вас.)


      Но това е огромна част от уравнението, което трябва да решим.


      Необходимо е да разглеждате и стереотипите, и предразсъдъците от различен ъгъл, за да усъвършенствате способностите си в разгадаването на невербалните действия на другите.


      Стереотипите представляват точно това – общи заключения за хората въз основа на определени техни качества.


      Изследванията показват ясно, че жените си изграждат много по-верни стереотипи от мъжете. Жените „усещат хората“ много по-добре от мъжете. Изобщо не може да става и въпрос за сравнение. (С изключение на лъжите, в които мъжете се справят толкова добре, колкото и жените. И си съставят мнение за измамното поведение на другите също толкова добре.)


      Предразсъдък означава да си съставите предварителна представа за някого.


      Точно в това се изразява разгадаването на поведението.


      Поемете дъх...


      Обществото не насърчава никое от тези действия, защото това би довело до нелюбезно отношение към околните.


      В разчитането на езика на тялото няма нищо „любезно“ или „подло“. То не е добро или лошо, а е просто разгадаване и тълкуване.


      То е част от живота.


      За добро или лошо трябва да се справяте добре със съставянето на общи заключения и изграждането на предварителни представи.


      Въпреки това не ви съветвам да се подчинявате на предразсъдъците си.


      С други думи, само защото някой е чернокож или бял, мъж или жена, не означава, че не трябва да го наемете на работа или да се срещате с него.


      Известно е, че в рамките на определена култура съществуват характеристики, които се свързват с определен цвят на кожата, пол, религия и т.н.


      Иначе казано, гангстерският рап не е популярен в Нигерия, Хаити или Австралия. И това не зависи от цвета на кожата, а от сходствата, които свързват хората от една и съща култура и от тяхната сплотеност като общност.


      Културата играе огромна роля за разбирането на невербалната комуникация.


      Книгата е посветена на това как да разгадавате успешно поведението на другите хора и да го правите добре.


      Посветена е на това как да изпращате невербални сигнали, които ще повлияят на другите хора.


      Тук са разгледани откровено и разбираемо сложни въпроси, които са неудобни за обществото. (Все пак на места предлагам и по-разведряваща информация...)


      Не съм имал намерение да обидя някого съзнателно чрез тази книга. Никъде не съм имал за цел съзнателно да предизвикам полемики.


      Тук ще откриете фактологическа информация, събрана от най-големите умове на този свят в областта на невербалната комуникация, антропологията, социалната психология и неврологията.


      Събрал съм всичко това на едно място и се надявам, че четенето ще ви бъде приятно.


      Имам предразсъдъци. Много предразсъдъци. На съзнателно и несъзнателно ниво.


      Важно е да приемете, че и вие имате предразсъдъци, и да не ги пренебрегвате.


      Ако кажете: „Нямам предразсъдъци“, то се заблуждавате. Предразсъдъците са заложени в човешката природа.


      Приемете това и овладейте емоциите, свързани с тях.


      Отнасяйте се добре с хората.


      Преди шест години бях водещ на едно много интересно събитие „Срещи набързо“.


      В рамките на една вечер шестнайсет мъже и шестнайсет жени трябваше да се редуват и да прекарат по четири минути с всеки от участниците от противоположния пол.


      След края на четирите минути те вдигаха картон. Така показваха дали биха искали да излязат със съответния човек.


      Бил съм водещ на три подобни събития. Две в Минеаполис и едно в Сиатъл.


      Научих няколко изключително интересни неща:


      1. Жените изявяваха желание да излязат с много по-малко мъже отколкото обратното. (Ние мъжете много по-бързо се приспособяваме и не сме толкова взискателни... или просто сме отчаяни.)


      2,93 % от жените ми казаха, че още през първите 30 секунди са установили дали искат да се срещнат отново със съответния мъж.


      3. Почти същият процент мъже казаха, че са взели решение „веднага“, „незабавно“, „в рамките на три секунди“.


      4. С колкото повече хора имаше желание някой да излезе, толкова по-малко (обикновено) искаха да се срещат другите с него.


      


      Изводите от подобни експерименти са достатъчни сами по себе си и стигат за цяла книга.


      Но засега имайте предвид, че всеки от участниците си е съставил предварителна преценка за всички хора, с които се е срещнал въпросната вечер.


      И тогава осъзнах, че може да не съм бил прав.


      Може би познаваме критериите си за преценка много добре и е възможно да вземем решение за три секунди.


      Тайният език на общуването е невербалната комуникация, но невербалната комуникация не включва само езика на тялото. Скоро ще разберете защо.


      Ще научите основите на езика на тялото и силата, с която той оказва влияние върху отношението, действията и резултатите ни. Ще разберете кои са елементите на езика на тялото и как те влияят върху общуването, както и значението на облеклото, символите, с които хората се обграждат, контекста, обстановката, проксемиката (наука за пространствените отношения), общественото положение, доходите, външния вид и хронемиката (наука за времевите отношения) в невербалната комуникация.


      Не се тревожете... ще представя всичко по разбираем начин.


      На местата, където казвам „направени са много изследвания“, моля, приемете това като факт. В противен случай ще трябва да намерим шейсет научни статии и да изведем всяко твърдение с бележка под линия. Нека оставим нещата прости, но все пак точни.


      След като се запознаете с научните аспекти, ще преминете към главите, които според мен са същината на тази книга.


      В тях се разглеждат подробно влиянието на езика на тялото и невербалната комуникация върху общуването в реалния живот. От света на бизнеса до обстановката вкъщи ще откриете важна информация и данни, които ще са ви много полезни, ако ги използвате по подходящ начин... дори във възпитанието на децата си.


      Вероятно ще останете удивени, че взаимоотношенията на работното място са подобни на отношенията в интимните и роднинските връзки.


      Последните глави разглеждат как да използвате собственото си невербално поведение. Там ще разберете и как най-добре да се възползвате от „Тайният език на общуването“ във всекидневието си.


      Повечето хора се сблъскват в работата си с представители на различни култури. Това е от изключителна важност за все по-глобалния свят, в който живеем, затова включих и глава, посветена на езика на тялото в други култури.


      – Кевин, следващия път, когато дойдеш в Италия, за да изнесеш презентация пред инвестиционни банкери, не си слагай черна вратовръзка като миналия път.


      – Защо, Роналд?


      – Защото изглежда скучно.


      – Какво да облека?


      – Каквото искаш, само да не е черно.


      Страхотно. Но той говореше съвсем сериозно.


      Много европейци вземат цвета съвсем насериозно.


      Следващия път носех светлосиньо и се чувствах като морски фар.


      В книгата ще откриете доказана и точна информация, която отразява последните проучвания върху езика на тялото и невербалната комуникация. Всичко, което прочетете тук, се основава на факти и изследвания, а не на нечии предположения и непроверени идеи.


      Включил съм и собствения си опит, и наблюдения, за да успея да постигна увлекателно съчетание от научни изследвания и практически приложения. Но наблюденията ми са само наблюдения. И когато някое наблюдение е лично мое, ще го отбележа.


      Как да използвате настоящата книга?


      Както няма двама души, които да са напълно еднакви, така няма и точно определен начин, по който да използвате книгата. Тя съдържа много научна информация и практически съвети, които може да не отговарят на конкретните ви нужди и цели. Това е нормално, защото ако книгата не е пряко приложима към живота ви в момента, то тя най-вероятно ще стане. Ще усвоите знания и ще се изненадате кога и как ще ви се предостави възможност да ги използвате.


      Като цяло ви препоръчвам да използвате книгата по следния начин:


      1. Прочетете внимателно всяка глава. Отбелязвайте онова, което ви прави най-голямо впечатление, независимо дали е свързано с опита ви, или просто ви се е сторило интересно.


      2. Обръщайте внимание на обобщението към всяка глава. Там са представени основните точки, които е важно да запомните. Ако в обобщението срещнете нещо, което ви звучи непознато или не го разбирате, прочете отново главата, за да се запознаете по-добре с конкретната точка.


      3. Изпълнявайте практическите задачи в края на всяка глава. Там се съдържат различни въпроси, задачи или упражнения, с чиято помощ ще затвърдите наученото. Може да се изкушите да прескочите практическите задачи и да преминете към следващата глава, но не ви съветвам да го правите. Отделете време за задачите, преди да преминете нататък, защото така ще усвоите по-добре и за по-дълго прочетената информация.


      4. Споделяйте наученото с други хора. Разговаряйте за нещата, които прочитате, с приятел, роднина или колега. Попитайте ги какво мислят и ги помолете да споделят собствения си опит. Това е чудесен начин да прекарате обедната си почивка и да научите нещо ново.


      5. Четете книгата заедно с приятел. Партнирайте си с друг човек и правете упражненията успоредно. (Нещо като читателски клуб за двама.) От опит знам, че най-ползотворният начин е всеки да има екземпляр от книгата и да четете главите една по една. Прочетете главата, водете си бележки самостоятелно, след това се съберете и обсъдете какво сте научили от съответната глава. Ако искате, можете да изпълнявате практическите задачи заедно или всеки да ги прави поотделно, а след това сравнявайте резултатите си.


      6. Забавлявайте се! Изучаването на „Тайният език на общуването“ и приложението на принципите му може да е изключително приятно занимание. Наблюдавайте хората по телевизията, за да откриете примери, свързани с темите в книгата – най-малко ще започнете да забелязвате повече неща. Проведете телефонен разговор пред огледалото и наблюдавайте езика на тялото си. Ако сте особено смели, намерете приятел, който е съгласен да го заснемат с видеокамера, докато разговаря с вас, и се запишете, докато пиете чай или кафе заедно. След това изгледайте записа и вижте какво ще забележите.


      Много от темите в книгата са доста сериозни. Затова се опитвам по-често да заменям академичния тон с по-непринуден.


      И накрая, начинът, по който ще използвате книгата, зависи изцяло от вас. Съветвам ви да имате предвид някои от моите предложения, но най-важното е да я използвате така, както ще е най-полезно за вас. Основната ми цел е да ви помогна да усвоите информацията, която съм събрал, и да я използвате, за да подобрите живота си. Използвайте книгата, за да ви даде предимство в живота. Използвайте я, за да усъвършенствате начина си на общуване.


      Независимо как решите да използвате книгата, ще се радвам да ми пишете, след като я прочетете. Кажете ми дали ви е помогнала, кое не ви е било от полза и какво още бихте искали да научите. Така ще ни помогнете да се развиваме, а кой знае – в следващото издание е възможно да видите и своето предложение!


      С най-добри пожелания,


      д-р Кевин Хоган

    

  


  Бележка за автора


  Д-р Кевин Хоган е признат за един от водещите американски специалисти по невербална комуникация. Той има над двайсет години опит в научните изследвания върху езика на тялото, както и практически опит в прилагането им. Консултантските му услуги са изключително търсени. Кевин е работил с представители на правителството, известни международни организации и компании като „Боинг“, „Майкрософт“, „Старбъкс“ и др.


  Той е и чест гост в новинарските емисии на Си Ен Ен, „Фокс Нюз“, Си Би Ес, Би Би Си и на страниците на в. „Ню Йорк Таймс“, „Плейбой“, „Максим“, „Космополитън“ и др.


  За повече информация, моля, посетете www.kevinhogan.com.


  
    
      1. ТАЙНИЯТ ЕЗИК НА ОБЩУВАНЕТО


      Страхотно заглавие, нали?


      А най-хубавото е, че това е съвършеното описание на невербалната комуникация.


      Ще забележите, че на места в книгата използвам фразите „невербална комуникация“ и „език на тялото“ с еднакво значение. Затова сега ще дам определения и за двете.


      Всъщност езикът на тялото е подраздел на невербалната комуникация.


      Езикът на тялото обхваща стойката, жестовете, зрителния контакт и... самото тяло!


      Невербалната комуникация включва тези неща, но също така обхваща и облеклото, обществените норми на поведение, бижутата, татуировките, разстоянието, което хората спазват помежду си, начина, по който прекарват времето си, начина, по който използват пространството... дори тона и височината на гласа им.


      Точно на това ниво се проявява „Тайният език на общуването“.


      Повечето от изброените неща се изразяват по невербален път. Информацията, която се обменя чрез невербалната комуникация, оказва огромно влияние върху всички нас. Повечето хора обаче действат преднамерено или без определена цел, а след това изпращат сигнали, които според тях изразяват едно, но останалите ги възприемат по съвсем различен начин.


      Затова толкова малко хора стават влиятелни фигури. Почти никой не общува ясно и възникват недоразумения.


      Защо?


      Хората никога не са били учени как да оползотворяват пространството около себе си, как да използват бюрото си, в какви цветове да боядисат дома си, как да подбират бижута, какви да са дълбочината на деколтето и дължината на полата, колко ниска да е талията на панталоните, кои татуировки да показват, за да повлияят на околните, и т.н.


      И като се замислим, е жалко, защото всички смятат, че думите, които изричаме, са изключително важни, ала невербалните сигнали, които изпращаме и получаваме, са от далеч по-голямо значение.


      Ето един пример: жена, която работи в офис, се надява да привлече вниманието на висшестоящите и да получи повишение, защото върши добре работата си. Затова започва да носи пуловери с дълбоко изрязани деколтета и т.н.


      Ще привлече ли внимание?


      Да.


      Ще получи ли повишение?


      Няма начин.


      Поредица от проучвания показва, че жените, които работят в областта на продажбите (с изключение на увеселителните заведения),провеждат по-дълги срещи, ако се обличат по-предизвикателно.


      Какви са другите резултати?


      Постигат по-малко продажби.


      Облеклото оказва голямо влияние.


      Терминът „език на тялото“ се използва прекомерно.


      Някой ще каже: „Езикът на тялото й беше много негативен по време на срещата“, а друг може да отбележи: „Езикът на тялото му беше много агресивен и заплашителен.“ И в двата случая обаче езикът на тялото е само част от процеса на общуване, който е довел до определено заключение или тълкуване на поведението на другия човек.


      А тълкуването на поведението в половината от случаите е грешно.


      Говорим за езика на тялото, сякаш е напълно отделен от другите части на общуването – думи, интонация, тембър и др. В действителност всички тези елементи на общуването са неразривно свързани и е изключително трудно (дори невъзможно) да ги разглеждаме поотделно.


      Въпреки сложните взаимоотношения по време на общуване учени и изследователи успешно са изучили частите и елементите на комуникацията и са установили как отделните елементи действат самостоятелно и в съчетание с останалите. Езикът на тялото и другите елементи на невербалната комуникация са съставни части на общуването. Те могат да бъдат наблюдавани и измерени, за да обогатяваме непрекъснато знанията си за тях.


      Настоящата книга разглежда езика на тялото и невербалната комуникация. Тайният език на общуването. Разполагам с богата информация, която бих искал да ви представя.


      Можете да използвате всички тези фактори, за да се научите как да бъдете по-влиятелни. Можете да използвате наученото, за да разгадавате другите хора.


      Тъй като движенията на тялото се предизвикват на несъзнателно ниво, човекът, когото наблюдавате, е възможно не само да не осъзнава какви сигнали изпраща, а дори може да не е съгласен с тях на когнитивно ниво!


      (Вероятно ще трябва да прочетете предишното изречение още веднъж.)


      Една от причините за големите трудности при общуването е, че хората живеят по инерция. Рядко използваме волята на съзнанието си. Ако влагахме съзнателна мисъл във всичко, което вършим, нямаше да успеем да свършим каквото и да било и всички щяхме да загинем при автомобилна катастрофа след седмица.


      На несъзнателно ниво (тази част от нас, която за добро или за лошо „действа“, но не „мисли“) мозъкът изпраща импулси, за да се движи човек, да стои неподвижно, да гледа, да се изправи срещу някого, да се скрие – всяко действие, за което се сетите.


      А всичко това се случва, преди мозъчната кора (където всъщност протичат мисловните процеси) да се е намесила.


      Думите излизат от устата ви и преди да се усетите, сте казали нещо, без да сте възнамерявали (въпреки че може да сте си помислили точно това).


      Понякога онази част от мозъка, където протича мисловният процес, е в съзвучие с подсъзнанието, а понякога двете части подтикват към напълно различни действия.


      Всъщност непрекъснато натрупващите се данни от изследвания посочват, че няма закономерна връзка между характера и действията на несъзнателно ниво и характера и действията на съзнателно ниво.


      (Тук е мястото да възкликнете.)


      Затова, когато се опитвате да разтълкувате поведението на някого, може да виждате едно, а човекът да си мисли нещо съвсем различно.


      И в заключение, ако използвате настоящата книга, за да ви помогне да разберете несъзнателната дейност и за да предвидите постъпки и решения, взети на несъзнателно равнище (те се случват бързо и без да бъдат съзнавани), ще можете много по-умело да тълкувате и предвиждате поведението на другите хора.


      Ще влияете с лекота на другите.


      Ще предвиждате следващите им действия много по-често, отколкото предполагате.


      Но дали ще успеете да разберете какво си мислят на съзнателно ниво?


      Това не е най-подходящото приложение за тълкуването на езика на тялото.


      Един пример.


      Случвало ли ви се е да се уловите, че се взирате в някого, а след това да се зачудите защо го гледате?


      Въпросният човек не е привлекателен и изобщо не се интересувате от него.


      Но сте втренчили поглед в непознатия.


      В деловите взаимоотношения подобно поведение може да ви докара големи неприятности.


      Но я се опитайте да обясните на въпросната жена, че е действала несъзнателната част от вашия мозък и че не сте искали да я зяпате.


      А в този случай определено казвате истината!


      На несъзнателно ниво може да сте се взирали в нея, защото сте я възприемали като заплаха или защото жената ви е заприличала на ваша позната (типична емоционална и неуместна реакция).


      Какъвто и да е случаят (няма как да сте сигурни защо несъзнателно вършите нещо, само можете да наблюдавате последствията), и двамата сте научили нещо, но не задължително едно и също.


      Много често тайният език на тялото е насочен към несъзнателното и действията, които то предизвиква.


      Важно е да повлияем и на онази част от мозъка, в която протича съзнателният мисловен процес.


      Докато четете книгата, не забравяйте тези две особености.


      Мислите и поведението на хората изобщо не са обвързани до такава степен, до каквато смятате.


      По правило съзнанието се влияе повече от думите, а несъзнателното – от всичко останало (невербалната комуникация, включително езика на тялото).


      Ако искате да научите повече за несъзнателното и илюзията за съзнателната воля, ще откриете обширни материали на www.kevinhogan.com/nonconsciousmind. htm.


      Изучаването на невербалната комуникация


      Езикът на тялото се наблюдава и изучава под една или друга форма още от времето на Древен Рим и Древна Гърция. Езикът на тялото и невербалното поведение се разглеждат от различни дисциплини като антропология, хореография, психиатрия и социология. Дори Чарлз Дарвин е засегнал въпроса за израженията на лицето през 1872 г., а голяма част от теориите му са потвърдени от съвременните изследователи.


      Езикът на тялото се обособява като самостоятелна област на научни изследвания след Втората световна война. През 50-те години на ХХ в. се провеждат първите задълбочени изследвания върху невербалната комуникация, а през 60-те години броят им значително нараства. Дисциплината продължава да се развива през следващите десетилетия и дори днес продължават да се правят нови открития.


      В началото изследователите разглеждат езика на тялото като определени, отделни действия с едно-единствено значение. С годините този възглед отстъпва място на ново разбиране за езика на тялото като сложен аспект от общуването, където определени действия често имат многобройни различни значения в зависимост от контекста, обстановката, културата, индивидуалността на общуващия и т.н.


      Защо ви интересуват научните изследвания за езика на тялото?


      Защото информацията, която разкриват те, е изключително важна за всеки аспект от живота ви. Няма как да избягате от силата и влиянието, което оказва езикът на тялото. Изследванията и проучванията установяват и определят по какъв начин той може да бъде приложен на практика.


      Досега проблем представляваше липсата на материали, с чиято помощ да проумеете научната страна на езика на тялото и които обясняват как да го използвате на практика. Предназначението на настоящата книга е да запълни този пропуск, за да погледнете на невербалната комуникация по напълно нов практически начин, а след това да се научите как да използвате придобитите знания, за да оказвате влияние.


      Преди да стигнем дотам, ще разгледам някои основни въпроси.


      Разликата между вербална и невербална

      комуникация


      Определенията за вербална и невербална комуникация, разбира се, се оспорват от време на време, защото изследователите събират все повече информация и се опитват да дадат възможно най-точното описание. За целите на книгата ще се придържам към най-основните общоприети определения.


      Невербална комуникация: Процесът на изпращане и получаване на съобщения, без да се използват думи. Примери за този тип комуникация са език на тялото, изражение на лицето, жестове, движения, докосвания, разстояние, зрителен контакт и т.н.


      Вербална комуникация: Процесът на изпращане и получаване на съобщения чрез използване на думи. Примерите за това общуване са думите, които изричаме, думите, които пишем, и езикът на жестовете, който използват глухонемите.


      Чакайте малко! Вербалната комуникация включва и думите, които изписвате върху хартия ли? Вероятно сте останали с впечатлението, че вербалната комуникация се отнася само за думите, които изричаме, но точното тълкуване на вербалната комуникация обхваща думите изобщо – изговорени, написани и изразени чрез жестове.


      Специалистите понякога спорят как да бъдат класифицирани общуването чрез жестове и тонът на гласа. В езика на жестовете се използват жестове (които са невербални), но те изразяват думи, които са вербални. Тонът на гласа е звук (което е вербално), но не е дума и затова е от невербално естество.


      Не е трудно да разберем защо съществуват толкова различни тълкувания, определения и нюанси по отношение на невербалната и вербалната комуникация. Ще оставя на научните работници да изгладят подробностите и ще премина към по-практичните аспекти от езика на тялото. Целта ми е да ви помогна да разберете тайния език на общуването.


      В последните изречения споменах ли невербална комуникация?


      1. Няма значение дали определяме писмения текст като вербална или невербална комуникация.


      2. НЯМА НИКАКВО ЗНАЧЕНИЕ дали ще поставим писмената форма в категорията вербална или невербална комуникация!


      Какъв е отговорът?


      Не знам...


      Как влияе езикът на тялото върху

      комуникацията?


      Вече отбелязах, че невербалните и вербалните елементи на комуникацията не могат да бъдат напълно отделени и изолирани от цялостния процес на общуване. Това е един от най-интересните (и често най-трудните) аспекти от изучаването на комуникацията, защото потенциалните възможности и взаимодействия са толкова многобройни и разнообразни, че е изключително трудно да бъдат разпределени в категории по разбираем и ясен начин.


      Когато обаче разглеждате единствено езика на тялото и как той влияе върху общуването, се очертават някои негови характеристики и функции. Те се разпределят в следните общи категории, установени от Марк Нап в книгата му „Невербалната комуникация в човешките взаимоотношения“:


      
        	Повтаряне


        	Противоречие


        	Допълване


        	Заместване


        	Подчертаване/ Смекчаване


        	Регулиране

      


      Това са категории, строго определени от научния свят. Сега ще разгледам значението им, онагледено с някои примери.


      Повтаряне: Това невербално действие често служи, за да повтори нещо, което е казано вербално. Когато помолите съпруга си да остави торбата с покупките на масата, посочвате ли към масата, докато изричате думите или след това? Ако правите така, това е повтаряне. Посочването (невербално действие) повтаря молбата (вербално действие) къде трябва да бъдат поставени покупките.


      Противоречие: Това е една от най-обширните и разнообразни категории в невербалните действия. Когато кажете на своя приятелка, че тортата, която е приготвила, е вкусна (вербално действие), но погледът ви се отклонява настрани (невербално действие), изразявате противоречие. Противоречивият език на тялото е ярък показател кога лъжете, чувствате се нервни, не сте съгласни, намирате се в безизходица или се двоумите. Когато вербалният и невербалният елемент от общуването са в противоречие, човекът, към когото изпращате посланието, ще отдаде по-голямо значение на невербалното действие.


      Още по-интересно е, че тълкуваме противоречивата информация отчасти въз основа на това колко лесно можем да се престорим. Например детето може да каже, че го боли стомахът и не може да изхвърли боклука. Невербалното поведение, причинено от болка в стомаха, трудно може да бъде имитирано дълго време – бледост, потене, вероятно повишаване на температурата или общо неразположение. Повечето родители ще подходят скептично в началото и ще повярват едва когато стане ясно, че невербалното поведение на детето отговаря на истината.


      Допълване: Невербалните действия, които допълват и подкрепят вербалните изявления, придават на твърденията достоверност и се приемат за истински и неподправени. Моя позната беше спряна от полицейски патрул за превишена скорост. Тя наистина се смутила, че са я спрели, защото просто не обърнала внимание с каква скорост кара. Още по-неприятно й било, защото за близо двайсет години стаж като шофьор до този момент не е била спирана. Когато полицаят стигнал до колата й, тя вече плачела и била много разстроена.


      Полицаите много умело тълкуват сигналите на вербална и невербална комуникация при стрес, защото да си признаем честно, хората, с които се сблъскват, не искат да бъдат глобени или арестувани и често опитват да се измъкнат от неприятното положение с увещания. Полицаят, който спрял моята приятелка, веднага разбрал, че невербалното й поведение (плач, треперене и т.н.) е истинско и тя не се преструва. Това в съчетание с безупречното й шофьорско досие и признанието й, че е сгрешила, го убедили да я остави само с предупреждение. Невербалното й поведение е допълнило вербалните твърдения и по този начин думите й са се сторили по-достоверни на полицая.


      Заместване: Тази категория в езика на тялото се използва, когато човек не иска да общува по вербален път. Може да е прекалено трудно да изречете думите на глас или ако ги кажете, да предизвикате противоречие или сблъсък. При подобни ситуации заместването на думите с невербални действия ще предаде посланието по по-подходящ начин.


      Случвало ли ви се е в магазина да срещнете познат, който започва да говори и не спира? В подобна ситуация най-вероятно първо ще се опитате да прекратите разговора чрез езика на тялото. Започвате да отклонявате поглед от човека или извръщате тялото си/отстъпвате една-две крачки. Ако другият човек не разбере посланието, може да прибегнете до думите: „Трябва да тръгвам“ или нещо подобно, но обикновено предпочитате да не стигате дотам. Предпочитате да замените думите с невербални действия, за да сложите край на разговора.


      Подчертаване/ Смекчаване: В тази категория влизат невербалните действия, предназначени да подсилят вербалното послание. Те служат, за да подчертаят и наблегнат на значението на определено твърдение или да смекчат определено изказване. И в двата случая този вид език на тялото добавя дълбочина и нюанси към определено послание.


      Например, ако сте ядосани на свой колега, може да подчертаете посланието си с посочване, намръщване или поклащане на глава. Тези жестове показват на другия човек, че сте сериозно ядосани и искате ясно да разберат посланието ви. Ако обаче поправите дребна грешка, допусната от ваш служител, можете да смекчите посланието, като вдигнете длан, усмихнете се успокоително или го потупате насърчително по рамото. По този начин показвате на другия човек, че се отнасяте сериозно към поправянето на грешката, но също така смекчавате посланието, за да може служителят да разбере, че не е настъпил краят на света, че това е просто грешка и възможност да придобие опит.


      Регулиране: Тази категория обхваща невербални действия, които регулират или ускоряват предаването на определено съобщение. Може да се използва, за да покажете кога сте готови да преминете от една тема на друга или за да дадете възможност на другия човек да говори. Регулиращите действия помагат да се контролира общуването между двама или повече души.


      Например, ако ръководите среща, можете да кимнете, да се обърнете или с жест да дадете думата на следващия човек, когато дойде ред той да говори. Някои хора не се справят много добре с регулиращите действия – те се намесват, преди другият да е приключил с изказването си, или говорят непрекъснато и не позволяват на останалите да се включат.


      

      


      

      


      

      Това е откъс от книгата . . .

    

  


  
    


    


    Други електронни книги може да намерите в Библио.бг

    

    



    



    

    

    

    

    Чети каквото обичаш!
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    Платформа за електронни книги и списания.
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