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Аннотация
Говорится часто не то, что имеется в виду. При этом человек не осознает, что его поза, жесты, движения противоречат тому, что сообщает его голос. Как это ни удивительно, но целых 70 % коммуникации осуществляется невербально. Если вы хотите понимать истинные намерения окружающих и взаимодействовать с людьми эффективно, эта книга поможет вам научиться «читать между строк».
Написанная специалистом по психологии управления, она показывает, как различать тонкости языка тела и как совершенствовать искусство межличностного общения во всех ваших взаимоотношениях в частной жизни и на работе, позволит вам научиться понимать и использовать язык тела, создавать раппорт и производить благоприятное впечатление, скрывать тревогу и излучать уверенность.
Книга предназначена для широкого круга читателей.
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Связаться с Максом Эггертом можно по адресу Max@transcareer.com.au, а узнать больше о его работах можно на сайте www.transcareer.com.au

Благодарности

Первая — моей красавице-жене Джейн Элизабет, которая терпит мое отсутствие, понуждая меня работать, поставив при этом твердое условие, что я не должен пить ни глотка «Шардоне», пока не выполню свою дневную норму в 1500 слов.
Вторая — руководившему мной с расстояния почти в 20 000 километров от Бонд-Бич коллективу лондонского издательства Pearson, без доверия, поддержки и поощрения которого эта книга не могла бы быть написана. В звездную команду, вытянувшую эту работу, входят Рэчел Хейтер (Rachel Hayter), которая обязала меня назначить срок окончания работы; Эмма Девлин (Emma Devlin), которая уладила все юридические вопросы и координировала иллюстрирование книги; Хелена Колдон (Helena Caldon), боровшаяся с моей безграмотностью, исправляя художественный беспорядок в моем правописании; Сара Арнолд (Sarah Arnold), которая улавливала мои постоянно меняющиеся и придирчивые требования к деталям иллюстраций. Вдохновляла всю работу и руководила ею Саманта Джексон (Samantha Jackson) под бдительным взором Ричарда Стэгга (Richard Stagg).
Приношу благодарность и сиднейской компании Transcareer за помощь в работе, значительные исследования и за то, что она не позволяла мне зазнаваться.

Benedicam Dominum qui trubuit mihi intellectum: insuper et usque ad noctem increpuerunt me renes mei (Благословлю Господа, вразумившего меня, даже и ночью учит меня внутренность моя. Псалом 15:7).

Благодарности издателя

Мы благодарны за разрешение воспроизвести охраняемые авторскими правами материалы:

Random House Group Ltd. (советы относительно того, как выглядеть на работе, на с. 58, 59 из Perfect interview, издания Random House Business Books);
Габриеле Гриффин (Gabriele Griffin) (таблица 75 знаков языка тела на с. 201–205).

В некоторых случаях нам не удалось установить владельцев авторских прав, и мы будем признательны за любые сведения, которые помогут нам сделать это.

Ссылки на научные труды

Ссылки на научные труды даются по трем основным причинам.
1. Некоторые люди от природы скептичны, и тема и выводы настоящей книги у них также могут вызвать сомнения. Например, у них есть все основания предположить, что если кто-то закладывает руки за голову или поворачивает ступни в каком-то определенном направлении, то ему просто удобнее в таком положении. Но эти жесты или позы могут иметь и смысловое значение, и ссылки указывают на работы, содержащие многократные свидетельства, подтверждающие это.
2. Данная книга на деле представляет собой введение в тему о языке тела, и в этом качестве она подобна камешку, скачущему по поверхности воды, — расходящиеся круги лишь затрагивают эту важную тему. Однако под водой скрыто гораздо больше, и некоторые читатели могут захотеть «нырнуть на глубину». И помочь им в этом могут ссылки.
3. Наконец, я ни в коем случае не хочу, чтобы кто-то думал, будто я знаю все. Как любой психолог, «я стою на плечах гигантов»*.

Введение

«Человеку свойственно множество эмоций; иногда он выражает их словами».
Рей Бердуистелл, американский антрополог

Как все начиналось
Иногда он выражает их (эмоции) словами! Вы могли общаться с окружающими еще до того, как научились произносить слова. Каждая мать различает крики своего ребенка, она понимает, когда он плачет от голода, когда от дискомфорта, боли, от того, что не постигает смысла ваших действий. Еще до того как ребенок начинает понимать слова, он понимает, что означают улыбка, нахмуренные брови и, быть может, даже выражение тревоги на вашем лице.

Наш первый язык
Как приматы мы общались друг с другом задолго до возникновения слов. Это тоже уже был сложный язык — как иначе, без согласования действий, можно было бы свалить мамонта, который раз в 30 тяжелее и, возможно, раз в 30 сильнее вас вместе с вашей семьей (племенем), будучи вооруженными лишь длинными палками с привязанным на конце камнем?
Одним из первых, кто обратил внимание на то, что человек подобно животным, подчиняется биологическим законам, которые контролируют язык его тела, был Дарвин*. Выражения радости, страха и боли, например у обезьян на «лицах», очень похожи на человеческие. И от наблюдения этих форм выражения эмоций всего один маленький шаг до изучения языка тела у людей.
Без помощи слов могут передаваться и пониматься даже сложные послания. В армии признается нарушением поведение, называемое «молчаливым неповиновением». Вы могли не произнести ни слова, но ваше нежелание повиноваться может выразить язык тела, правильно понятый вашим начальником, который наложит взыскание.

Язык тела — это приправа на блюде слов
Вообразите только, как скучен был бы театр, если бы актеры, просто стоя на сцене, произносили тексты своих ролей как монотонные монологи. Даже пьесы величайших драматургов становятся живыми только благодаря языку тела актеров и тому, как они произносят слова своих героев. Для выражения чувств при произнесении текста актеры используют и небольшие телодвижения, обычно — жесты рук — в качестве запятых и точек. А движения всего тела могут представлять как бы новый абзац, помогая зрителям заметить смену настроения или важный нюанс. Из движения, жеста рождается история.
Мимы доводят это до высшей степени выразительности, так что даже дети без труда понимают иногда довольно сложные ситуации и юмор. И эта способность говорить без слов служит для нас хорошим знаком: раз актеры могут обучаться языку тела, чтобы их персонажи доносили до нас основную идею драмы, то и мы, наблюдая за ними и практикуясь, можем обучиться этому языку.
В разных главах книги вы неизбежно найдете множество повторов. Слово «улыбка» встретится больше 80 раз. Зрительный контакт, прямая осанка и боевая стойка упоминаются реже, но и им уделено достаточно много внимания. Такие проявления языка тела играют важную роль при взаимодействии людей. Подобно специям в руках опытного повара, эти невербальные сообщения могут использоваться для создания разнообразных блюд в зависимости от различных ситуаций, возникающих при общении двух или более друзей, коллег, партнеров, мужчин либо женщин, знакомых либо не знакомых друг с другом. Где это уместно, наиболее общие концепции детально рассматриваются в больших главах. Где они упоминаются в других главах, там даются соответствующие ссылки.

Глава 1. Наш другой язык

Что такое язык тела
Понятие «язык тела» имеет буквальный смысл — наше тело посылает сообщения другим людям жестами, позами, движениями, то есть это совокупность всех телодвижений, которые мы совершаем, когда говорим, слушаем или даже просто думаем. Послания непрерывно передаются всеми частями нашего тела, с головы до пят, причем передаются они неосознанно!

Что является и что не является языком тела
Язык тела является частью невербальной коммуникации. В знаковую невербальную систему входят жесты, различные позы, произвольные и непроизвольные движения. Сообщения другим людям мы можем передавать и посредством выбора одежды, того, как мы ее носим, как мы здороваемся, как мы ходим и даже того, как едим. Но этим дело не ограничивается. Если мы передаем сообщения другим людям словами, то и в этом случае выбор этих слов, то, как мы их произносим и как связываем друг с другом, многое говорит о нас.
Подаваемые руками и пальцами знаки, соответствующие определенным словам или фразам (например, поднятый вверх большой палец означает «все в порядке», кольцо из большого и указательного пальцев — «прекрасно» [1], палец поперек горла — «стоп» или «надоело»), хорошо известны и даже имеют разные значения в разных культурах. Такие знаки осмысленны и подаются сознательно, поэтому они не являются языком тела в строгом смысле, и рассматривать их мы не будем.

Почему язык тела так эффективен?
Можно с уверенностью говорить, что мы, люди, общались с помощью языка тела и знаков задолго до возникновения формального языка с его лексикой и грамматикой. Формальный язык развивался как отражение наших расширяющихся познавательных способностей.
Некоторые нейропсихологи, специализирующиеся на лингвистике, говорят, что наш мозг, возможно, жестко запрограммирован на бессознательные передачу и восприятие эмоций языком тела. Экман в своей знаменитой работе по выражениям лица [2] выделил выражения шести основных чувств — гнева, отвращения, страха, счастья, печали и удивления, понятные во всем мире, от самых примитивных культур до самых развитых.
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Свои эмоции выражают даже младенцы. Лицо младенца слева выражает удовольствие от сосания своего пальца так же ясно, как лицо мальчика справа выражает страх. Оба эти рисунка подтверждают, что наши шесть эмоциональных выражений лица, многие из которых свойственны и нашим братьям-приматам, могут быть жестко запрограммированы в нашем мозге.

[image: ]ОПРЕДЕЛЕНИЕ
Язык тела
Невербальные и по большей части неосознанные сообщения, передаваемые посредством выражений лица, жестов, движений и поз.

Что делает язык тела?
Язык тела — это проявитель для слов, которые мы говорим друг другу, позволяющий раскрыть все значения, все оттенки произносимого текста и то, что не высказано словами, но подразумевается, то есть подтекст. Если то, что мы выражаем своим телом, интуитивно понятно другому человеку, а мы понимаем его язык тела, мы имеем эффективный инструментарий, который можем применять в общении с другими. Мы получаем способность понимать, говорит ли человек правду, любит он нас или нет и как он себя чувствует в конкретной ситуации. Например, все значение слов «они едят яблоки» или «убийство охотников было ужасным» [3] понимается не только из самих слов, но и непосредственно воспринимается через язык тела, то есть невербальную коммуникацию.
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В некоторых случаях язык тела способен подсказать, как отреагирует человек на ситуацию и что он может сделать в следующий момент.

[image: ]ПРИМЕР
Каждому хорошему хозяину язык тела гостя за столом может подсказать, что, хотя тот на словах вежливо отказывается от предложенного второго куска торта, ему на самом деле очень его хочется, несмотря на все холестериновые опасности, и что отказывается он только ради приличия, так что можно предложить ему этот кусок еще раз.

Почему важен язык тела? 
Около 40 лет назад профессор Меграбян [4], работавший инженером до того, как заинтересовался психологией, предположил, что при личном общении, особенно когда кто-то пытается понять ситуацию, есть три главных компонента:
• что говорится;
• как это говорится;
• выражение лица.
Самый интересный вывод из этой работы, особенно в отношении понимания чувств и позиции собеседника: в случае, когда язык тела говорит не то, что говорят слова (психологи называют это неконгруэнтностью), решающим фактором является язык тела. Исследователи этого не ожидали.
Относительную важность этих трех компонентов — каналов коммуникации иллюстрирует диаграмма.
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Основные каналы коммуникации

Важно отметить, что за работой Меграбяна последовал ряд других, в которых это соотношение ставилось под сомнение, в частности, работа Аргайла и др. Тем не менее, сколько бы психологи ни спорили об относительной важности этих каналов коммуникации, значение языка тела в контексте понимания и восприятия информации необходимо понять и признать.
Таким образом, слова вашего собеседника могут выражать то, что он хотел бы передать вам, но их истинное значение выдает то, как они произносятся [5].
[image: ]ВОЗДЕЙСТВИЕ
Вот лишь некоторые примеры ситуаций, когда работа над пониманием языка тела приобретает большое значение почти во всех аспектах общественных отношений.
Если вы хотите, чтобы вас поняли и чтобы ваше сообщение было ясным, будь то в семейной, общественной или рабочей ситуации.
• Если вы хотите по-настоящему понимать другого человека и знать, как он обычно выражает свои мысли и эмоции.
• Если вы хотите кого-то убедить или привлечь на свою сторону, будь то в дружеской беседе, в разговоре с подчиненными, в ходе самопрезентации или на переговорах.
• Если вы хотите понять, правду ли вам говорят или кто-то пытается исказить ситуацию.
• Если вы хотите распознавать ситуацию, стоящую за словами, чтобы или посочувствовать страдающему собеседнику, или быть готовым к тому, что вас попытаются использовать.
• Если вы хотите предвидеть возможные действия собеседника.
Таким образом, язык тела и невербальная коммуникация в целом важны для понимания себя и других людей, их истинных чувств, точек зрения и поступков.

Язык тела и личный успех
Если мы хотим добиться успеха, нам важно помнить о своем языке тела.
«Ни один человек не является островом, замкнутым в себе;
каждый человек – это часть континента, часть целого».

Так писал английский поэт и проповедник Джон Донн (John Donn) в своей семнадцатой проповеди, и мы знаем, что это верно. Каждый из нас живет и дышит в сообществе с другими, и общение — это связь между нами. Однако, если мы хотим добиться успеха, мы должны уметь общаться эффективно. Чем лучше мы будем понимать свой язык тела, понимать, что мы передаем по этому невербальному каналу, тем больше у нас будет шансов добиться успеха.
Организации ежегодно вкладывают тысячи фунтов в обучение работников своих служб сбыта пониманию языка тела других и контролю над собственным языком тела. Таких средств бы не тратили, если бы от них не было отдачи.
«Самое важное в общении – услышать то, что не было сказано».
Питер Друкер (Peter Drooker), консультант по менеджменту
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• Мы непрерывно передаем сообщения языком тела.
• Язык тела выявляет полный смысл произносимого.
• Язык тела может подсказать, что готов сделать собеседник.
• Язык тела важен для понимания других.
• Понимание языка тела важно для успешного общения с другими людьми.

Ссылки
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3. Существуют и грамматические правила, способствующие восприятию. Эти два приведенных примера взяты из статьи Н. Хомски по трансформационной грамматике [N. Chomsky, Three Models for the Description of Language // IRE Transactions on Information Theory. 1956. No. 2. P. 113–124] и последующей обширной работы.
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5. Argyle M., Salter V., Nicholson H., Williams M. and Burgess P. The communication of inferior and superior attitudes by verbal and non-verbal signals // British Journal of Social and Clinical Psychology. 1970. No. 9.

Глава 2. Основные предостережения

Некоторые очень важные основы 
Как мы увидим далее, в языке тела причинно-следственных связей может и не быть. В причинно-следственном соотношении «если есть А, то есть и Б» предполагается результат. Удар по мячу в гольфе заставит его лететь в направлении, определяемом направлением удара, и на расстояние, определяемое силой удара. Причинно-следственные отношения применимы только к неодушевленным объектам. В отличие от этого, в языке тела некое действие «А» не всегда можно воспринимать как знак того, что за ним непременно последует «Б». «А» в этом уравнении может определяться множеством переменных и контекстов, включая и вашу реакцию на это «А».
Фактически язык тела не содержит формальных ограничений, это скорее гибкий код, основанный на практике, со множеством исключений, поскольку каждый человек (в том числе и вы в определенной ситуации) индивидуален. И мы сознательно употребляем слово «предостережение», а не «закон» или «правило».
Вступая в этот красочный, но очень неоднозначный мир языка тела, помните, что всегда существует опасность неправильного истолкования его элементов. Как и в любом проявлении человеческой деятельности, здесь есть некоторые аспекты, которыми мы пренебрегаем на собственный риск.

Предостережение 1: Ищите группы признаков 
Одна ласточка весны не делает: отдельному телодвижению или выражению лица не следует приписывать конкретный однозначный смысл.
Если человек трогает свой нос, это может означать, например, что:
• у него чешется нос;
• у него на носу прыщ;
• он хочет дышать какой-то одной ноздрей;
• он хочет прочистить одну ноздрю;
• он нервничает;
• он всегда делает это, когда радуется (нервничает, злится и т. д.); это называется тиком, и мы поговорим о нем дальше.
Так что это может вовсе не означать, что он лжет.
Точно так же, если друг в беседе с вами не смотрит вам в глаза, дело может быть в том, что его взгляд привлекло что-то другое, поэтому не следует спешить с выводом, что он не говорит правды. Но если, кроме взгляда в сторону, в его поведении обнаруживаются еще три-четыре из перечисленных ниже признаков, можно почти не сомневаться, что он готов выдать то, что политики называют «терминологической неточностью». Вот эти признаки:
• неожиданные телодвижения;
• движения кадыка вверх и вниз;
• изменения громкости и тональности голоса;
• сухое покашливание;
• все более частые улыбки;
• учащенное моргание;
• сдвинутые брови;
• руки, то и дело подносимые ко рту.
Умение распознать группу признаков поможет вам понять, что происходит на самом деле. Возможность понять, например, что на вас пытаются повлиять в нежелательном направлении, дает вам исключительное преимущество. Еще полезнее знать, как подать себя, чтобы вашим словам поверили.
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Вот пример отсутствия группы признаков: хотя человек аплодирует, — а это знак высокой оценки или одобрения, — его лицо говорит совсем иное.

Большинство людей думают, что скрещенные на груди руки — это знак защитного поведения. Это может быть и так, но в качестве упражнения попробуйте найти пять причин, по которым человек мог захотеть скрестить руки. (Возможные причины перечислены на с. 236.)
Однако если человек не только скрестил руки, но и откинулся на спинку кресла, смотрит вниз, притопывает ногой и дышит медленно, можете быть почти уверены, что не убедили его своими доводами. Но и в этом случае может быть, что он просто обдумывает аргументы, услышанные утром от партнера!
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Если вы хотите использовать и воспринимать язык тела, помните Предостережение 1:
Всегда ищите группу признаков.

Предостережение 2: Люди не могут не общаться
Разве не интересно, что еще задолго до того, как ребенок мог произнести первое слово, он уже был способен общаться со взрослыми и иногда даже управлять их поведением? Как уже было отмечено, общение с помощью формального языка возникло совсем недавно по меркам истории нашей эволюции. В природе существуют сложные сообщества тысяч живых существ — муравьев, пчел и даже рыб, которым не нужен язык для организации общественной жизни. Млекопитающие тоже общаются между собой посредством поз, мимики и взглядов. Таким образом, люди, строго говоря, являются интенсивно общающимися животными, и мы можем выбирать язык для выражения себя. Будучи взрослыми, мы можем, даже не произнося ни слова, передавать другим сообщения о своих чувствах, желаниях, страхах и стремлениях.
Существует убеждение (не подтвержденное какими-либо исследованиями), что в городе женщины произносят в среднем 24 000 слов в день. Мой личный опыт говорит, что это близко к истине. Мужчины говорят намного меньше, около 12 000 слов в день, но эти цифры — ничто в сравнении с числом бессловесных сообщений, которые мы передаем друг другу непрерывно.
Не произнося ни звука, мы каждый день «говорим» другим людям — друзьям, партнерам, коллегам и незнакомцам — и «слышим» от них десятки тысяч слов. И это лишь посредством мимики, не говоря о теле и украшающей его одежде.
Чувствуем мы еще до того, как заговорим или подумаем, и когда мы чувствуем, наши тела совершают движения, отражающие наши чувства. Мы не можем ничего с этим поделать. Как мы увидим далее, если мы только слушаем слова, мы можем потерять до 75 % их значения.
Бóльшую часть времени наш язык тела непроизволен, мгновенен, непосредствен и бессознателен, поэтому знание языка тела других людей дает вам большое общественное преимущество.
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Если вы можете в максимальной степени управлять своим языком тела, ваше преимущество еще возрастает.

Предостережение 3: Языком тела трудно лгать
Мы уже бегло касались этого в Предостережении 1. Мы можем выбирать слова, можем хитрить, темнить, лгать или просто ничего не говорить (умолчать правду), но что для нас почти невозможно — это скрывать свои ощущения и эмоции.
«Глаза людей говорят не меньше, чем язык, с тем преимуществом, что язык глаз не требует словаря. Он понимается помимо слов».
Ральф Уолдо Эмерсон (Ralph Waldo Emerson), американский философ

Будучи взрослыми, мы знаем: то, что люди говорят, не всегда совпадает с тем, что они имеют в виду, и слова могут быть по значению противоположны мыслям! Как часто нам приходилось слышать слова: «Как интересно!», «Восхитительно!», «Это так полезно, конструктивно, мило…», зная, что они в лучшем случае — лишь дань вежливости, а в худшем — пропитаны ядовитым сарказмом!
Когда человек сам верит тому, что говорит, и хочет преподнести это наилучшим способом, его язык тела, вероятнее всего, конгруэнтен тому, что говорится. Если же человек неискренен, признаки этого неосознанно проявятся на его лице, в позе, темпе речи и паузах для раздумья. Происходит как бы утечка информации. Всегда следите за конгруэнтностью. Взгляните еще раз на человека, изображенного на с. 27.
Именно эти явные знаки позволяют нам «просто понять», что что-то не так. Как выразился один исследователь:
«…если слова убрать, так что останется для общения только язык тела, правда всегда найдет способ пробиться» [1].

Вы должны помнить об этом, чтобы не потерять преимущества или не поддаться на обман.
Попросту говоря, Предостережение 3 означает: когда кто-то говорит или взаимодействует с вами, следите за конгруэнтностью того, что вы слышите, тому, что вы видите. Если то, что вы видите, не соответствует тому, что говорится, тогда, г-н Оратор, «глаза видят это».

Предостережение 4: Следите за внезапными или неожиданными переменами 
Детективы и следователи обучены замечать неожиданные перемены в движениях допрашиваемых. Допрашиваемый может держаться уверенно и даже бравировать своей неуязвимостью, но вдруг совершить какие-то непроизвольные действия: напрячься, подвинуться назад на сиденье, пошаркать ногами или подвигать руками. Следователь понимает, что он попал в чувствительное место, и подозреваемому следует задать новые вопросы.
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Сказанное верно и в противоположной ситуации, когда невиновный подозреваемый может проявлять все признаки тревоги просто потому, что до этого никогда не бывал в полиции в этом качестве. Тогда следователь, который знает, что преступники уехали на автомобиле, может намеренно солгать, сказав: «У нас есть три свидетеля, которые видели, как вы уехали на мотоцикле, так что это, должно быть, Вы». Если подозреваемый непричастен к преступлению, он будет по-прежнему проявлять все признаки тревоги. А если он участвовал, например, в ограблении банка, «послание» языка его тела, скорее всего, сразу изменится, так как он подумает: «Слава богу! Я не на крючке, ибо полиция явно не знает, что я уехал на фургоне». И он сразу проявит все признаки расслабления: напряженность позы исчезнет, и он перестанет кусать губы. Возможно, на его лице появится ухмылка, и он даже прямо взглянет в глаза следователю, словно говоря: «Парень, ты ничего не знаешь». На самом деле он только что выдал себя.
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Быстрые перемены в движениях человека почти всегда что-то значат.

Предостережение 5: Язык тела у каждого свой 
Хотя некоторые выражения лица могут быть универсальными [2], каждый человек вследствие своей уникальности, в зависимости от своего окружения и особенностей своей культурной среды вырабатывает собственный язык тела. В крайних случаях это может проявляться в том, что психологи называют тиками (см. главу 12), а игроки в покер — подсказками. Большинство мужей знают тот особый взгляд, который появляется у жены перед тем, как она скажет что-нибудь вроде «… и вот еще что…». А большинство жен знают, когда слова мужа вроде «Да, дорогая» означают, что он не слышал ни слова из того, что жена ему говорила.
Благодаря Предостережению 3, чем больше времени мы проводим с человеком, тем лучше мы понимаем, что он на самом деле имеет в виду, когда говорит. Именно поэтому вы, даже став взрослым, не сможете заморочить голову своей матери!
Игроки в покер надевают темные очки, чтобы другие игроки не могли по расширению зрачков оценить силу их карт.
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Спросите себя: «Что еще говорит этот человек, кроме слов?».

Предостережение 6: Язык тела зависит от контекста ситуации

Различные социальные ситуации допускают различное поведение. Возможно, в обществе бедуинов будет хорошим тоном, если вы, как Лоуренс Аравийский, рыгнете после обеда. У вас дома такое будет воспринято с удивлением, а в англо-саксонском обществе рыгать на людях считается совершенно недопустимым.
Если вы сложите большой и указательный пальцы кольцом и сделаете легкое движение рукой вперед, словно бросая дротик, в США и Европе это будет воспринято как знак «отлично», но в Южной Африке этот знак сочтут очень неприличным.
Понимание языка тела и знаков можно уподобить плаванию на каноэ: если у вашего весла есть только одна лопасть «знак», вы будете кружиться на месте. Чтобы плыть к пониманию, нужна еще и лопасть «контекст» на другом конце весла.
Наш язык тела ситуационен; он формируется воспитанием, нашей культурой и всеми требованиями того, что называется «хорошими манерами» и этикетом.
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Спросите себя: «Имеет ли ситуация/культура отношений к языку тела?».
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Всегда ищите группу признаков в языке тела.
Вы не можете управлять своим языком тела.
Языком тела трудно лгать.
Быстрые изменения языка тела обычно что-то значат.
Язык тела у каждого человека свой.
Язык тела зависит от контекста ситуации.

Теперь, освоив вводную часть, мы можем приступить собственно к языку тела. Начнем с предпочтительного для нас расстояния между собеседниками.

Ссылки 
1. Fast J. Body Language, 1970.
2. Ekman P. Emotions in the Human Face. 2nd edition, 1982.

Глава 3. Личное пространство и проксемика

Наше общественное, социальное, личное и интимное пространство

У людей, как и у животных, есть свои охранные зоны и территории, но мы обычно не слишком печемся о них, пока они в безопасности. Пространственные потребности играют огромную роль в нашей повседневной жизни.
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Проксемика (от англ. proximity – близость)
Область социальной психологии, занимающаяся изучением пространственной и временной знаковой системы общения.

Мы постоянно неосознанно заботимся о суверенитете своего пространства ради душевного комфорта. Как животные метят свои территории мочой, надеясь уберечь их от посягательства, так и мы используем для той же цели мебель, заборы и даже обручальные кольца. Наше стремление контролировать свою территорию касается всего: у нас есть любимое кресло дома, любимый столик в часто посещаемом ресторане, любимое место в фитнес-зале. Даже в церкви мы обычно садимся на одну и ту же скамью и раздражаемся, если кто-то занял «наше» место.
Животные обычно отстаивают свое пространство: если вы покушаетесь на него, они пытаются испугать вас, а если вторгаетесь, они обычно вступают в бой.
Если мужчина вступает в личное пространство женщины без приглашения, она отходит. Если он не понимает этого намека и вторгается в ее интимное пространство, он рискует заработать фонарь под глазом или довольно болезненный удар «под дых»!

Наша личная раковина 
Каждый из нас как бы имеет свою раковину, и в чужую раковину мы вторгаемся на свой риск. У могущественных людей раковины крупнее, чем у простых.
Прежде чем двигаться дальше в изучении языка тела, важно понять, что дистанция между собеседниками может напрямую влиять на их взаимоотношения. Правило «Держи дистанцию» полезно не только для автомобилистов. Сокращение дистанции возможно только при развитии более близких отношений. Расстояние между собеседниками может «читаться» как принятие, поощрение или отвержение ими друг друга. Простой пример: если вы хотите поддержать собеседника, вы приближаетесь к нему, а если не согласны с ним, не приближаетесь!
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Мы все знаем «правила этикета в лифте». Эти пять правил сложились сами, без какого-либо официального утверждения или какой-либо взаимной договоренности. И они являются превосходным примером, так как ограниченное пространство кабины лифта поневоле вводит незнакомцев в нежелательную для них зону близости.
Правило 1
Если вы в кабине не один, сразу идите в угол и стойте там, пока не доедете до своего этажа или пока все остальные не сойдут раньше.
Правило 2
Нельзя смотреть в глаза попутчикам и на верхние части их тел.
• Мужчине можно смотреть, как обычно, если женщина стоит к нему боком.
• Женщина может использовать свое превосходное боковое зрение только для того, чтобы убедиться: привлекательных мужчин-попутчиков в кабине нет.
Правило 3
Если в кабине есть зеркало, мужчина может посмотреть в него на попутчицу, сделав вид, будто поправляет галстук или смахивает несуществующую пылинку. Если зеркала нет, придется ждать, пока женщина не выйдет.
Правило 4
Женщина, проехавшая с другой женщиной больше трех этажей, может молча посмотреть на ее обувь, определяя марку, цену, давность приобретения, уместность при данной погоде и сочетаемость с одеждой, и сделать вывод о ее личности, еще не задумываясь о возможном разговоре, который мог бы подтвердить или опровергнуть этот ее вывод.
Правило 5
Смотреть в пол или на табло можно сколько угодно.
Когда можно нарушить правило 5:
• Если в кабине есть маленький ребенок. В этом случае можно сделать вежливый комплимент, улыбнуться или поагукать: людям кажется, что дети инстинктивно радуются этому.
• Если к нам, нормально выглядящим людям, присоединяется кто-то странный, непохожий на нас, можно обменяться понимающими взглядами, выражающими наше превосходство над этим мимолетным чужаком. Можно также слегка улыбнуться кому-то, выходящему раньше вас, или выразить невербальное облегчение при выходе из кабины чудаковатого гражданина.
У социальных психологов есть специальный термин для этого «отстраненного» поведения – «компенсаторное приспособление». Пассажиры в кабине лифта создают для себя комфортное психологическое пространство.
Стоит возникнуть странному механическому шуму или кабине остановиться между этажами, и динамика пространства сразу изменится, поскольку у пассажиров лифта возникнет общая проблема и они станут спасательной командой, связанной общей целью.

Зоны проксемики 
Основные четыре зоны проксемики, показанные на схеме внизу, определил около 50 лет назад Э.Т. Холл [1].
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Четыре зоны проксемики

Интимная зона (15–45 см)
Эту зону, иногда называемую зоной поцелуев, мы резервируем для тех, кого считаем очень близкими, например, супругов, детей и друзей. В этой зоне возможны телесный контакт, восприятие запаха и тепла другого человека. Это — место для заветного сладкого шепота и разговоров на подушке.
Сущность интимной зоны очень хорошо иллюстрируется следующим отрывком:
«Только теперь ему стало важнее всего на свете, чтобы к нему прижималось это лицо, невозможно стало выпустить ее из рук. Невозможно выпустить из тесного кольца рук эту голову. Пусть это длится вечно, пусть сердце вечно разрывается от боли, в которой для него отныне вся жизнь».
Д.Г. Лоуренс. Дочь барышника (D.H. Lawrence, The Horse Dealer’s Daughter)

Личная зона (46 см — 1,5 м)
Здесь важен сосредоточенный и целенаправленный зрительный контакт. При этом вы можете больше увидеть в другом человеке. Возможны и прикосновения, но только к местам, считающимся в обществе (на официальных приемах или дружеских вечеринках) дозволенными — рукам и плечам, так, чтобы не входить в интимную зону. Когда двое стоят рядом, личная зона может быть уменьшена.

Социальная зона (1,6–3,7 м)
Это зона, где люди работают и где существуют рабочие отношения. Для взаимодействия в этой зоне также необходим зрительный контакт, а голоса могут звучать громче. На указанных расстояниях людям не нужно повышать голос, чтобы хорошо слышать друг друга, и повышение голоса означает официальность ситуации. Когда вы допускаете кого-либо постороннего на свою «территорию», вы вступаете в социальную зону и, глядя в сторону, можете поддержать при этом социальную дистанцию.
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Пример случая, когда личная зона может стать почти интимной, так как двое стоят не напротив друг друга, а рядом.

Общественная зона (больше 3,7 м)
Именно на таком расстоянии лучше всего обращаться к аудитории. Здесь вы можете узнать человека и улыбкой пригласить его в свою социальную зону — улыбка легко распознается с этого расстояния, а другие оттенки выражения лица не так легко.

Ниже мы увидим, как можно использовать эти зоны для построения отношений, показывая человеку, приятен он нам или нет, решительно пресекая попытки нарушить вашу территорию в последнем случае. Но сначала нам нужно понять, как мы видим другого человека и как он видит нас.
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Пример социальной зоны. Из чего ясно, что женщина не хочет допускать мужчину в свою личную зону? Ответ см. на с. 237.

[image: ]КРАТКИЙ ИТОГ
Мы инстинктивно чувствуем, на какое расстояние готовы подпустить к себе другого человека.
Нам неприятно, когда кто-либо вторгается в наше пространство.
Придвигаясь ближе к человеку, мы показываем, что он нам приятен.
Ответная улыбка означает разрешение вступить в более близкую зону.

Ссылка 
1. Hall E.T. The Hidden Dimension: Man’s Use of Space in Public and Private, 1966.

Глава 4. Восприятие и первые впечатления

Помните: видимость может быть обманчивой!
Наши глаза воспринимают только внешность человека, и, как бы красив он ни был, наше первое представление о том, что он собой представляет на самом деле, может ввести нас в заблуждение. В этой главе мы рассмотрим некоторые опасности, таящиеся в первом впечатлении, — которое мы производим и которое у нас складывается о другом человеке.
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Восприятие
Распознавание и интерпретация сигналов, которые поставляют вам органы чувств, когда вы впервые видите человека, и осмысление их посредством сопоставления увиденного с образами других людей, хранящимися в вашей памяти.
(Говоря на языке специалистов, это нейрологические процессы, посредством которых осуществляются распознавание и интепретация. На простом языке – это оценка человека на основе увиденного.)

Эффект 7/11
Когда мы впервые видим человека, мы хотим как можно скорее почувствовать себя в безопасности и довериться ему. К сожалению, информации у нас для этого слишком мало, поэтому оцениваем мы незнакомца на основе очень поверхностных данных — одежды, внешнего вида, речи, телосложения и языка тела.
В своей докторской диссертации в Высшей школе бизнеса Нью-Йоркского университета Майкл Соломон сделал вывод, что, когда мы впервые видим какого-то человека, мы в течение первых 7 секунд контакта принимаем в отношении него 11 (да, именно 11) решений. Как мне представляется, причина этого в том, что в ходе генетической истории человечества, в большей части которой мы лазали по деревьям и поедали друг друга, мы научились ради сохранения своей жизни быстро на глаз оценивать незнакомцев: кто они — друзья, враги или, быть может, потенциальная пища.
Вот эти 11 показателей, которые мы на глаз оцениваем в человеке.
1. Уровень материального благосостояния.
2. Уровень интеллекта и образования.
3. Уровень искренности и надежности.
4. Степень доверия к этому человеку.
5. Уровень конфликтности.
6. Пол, сексуальная ориентация, степени желанности и доступности.
7. Степень успешности.
8. Политическая ориентация — за кого человек, скорее всего, голосует.
9. Шкала моральных ценностей — совпадает ли она с вашей.
10. Этническая принадлежность.
11. Социальная привлекательность — хотели бы вы иметь этого человека другом.
Если это верно, просто подумайте о важности впечатления, которое вы произведете на HR-менеджера. Как вы могли бы улучшить это первое впечатление, чтобы получить должность, которую вы хотите?
В некоторых работах выдвигается предположение, что в ситуации выбора HR-менеджеры составляют мнение о кандидате в течение первых четырех минут.
Новейшая работа принесла еще более поразительные известия. Совершенное оборудование, которым располагают сегодня психологи [1], позволило установить, что мнение у HR-менеджера складывается уже в первые 100 мс, причем просто от взгляда на ваше лицо!
Даже если выводы этой блестящей работы, посвященной точности оценок, верны только отчасти, мы должны постараться хорошо осмыслить и усвоить важность первого впечатления, которое мы производим на людей, встречаясь с ними в обществе, и, что, может быть, еще важнее, на HR-менеджеров, с которыми придется иметь дело в ходе построения своей карьеры.
Если и это еще недостаточно страшно, то психологи, кроме того, считают, что оставшееся время HR-менеджеры тратят на поиски признаков, подтверждающих это их первое впечатление! Как говорит старая пословица:
«Второго шанса произвести хорошее первое впечатление у вас не будет».

Остается надеяться, что, поскольку в большинстве ситуаций вы проводите с HR-менеджером гораздо больше времени, у вас есть много возможностей исправить любые ошибки и недоразумения, возникшие в первые секунды встречи. В других ситуациях это может обойтись очень дорого. Если в ситуации самопрезентации, где роль HR-менеджера велика, так как именно он задает вопросы, вы сразу не произведете благоприятного впечатления, ваша позиция значительно ослабнет.

Предостережение!
При отборе кандидатов HR-менеджеры неосознанно используют так называемое избирательное внимание, которое проявляется в следующем.
• Они обычно задают вопросы, подтверждающие лишь те ответы, которые подкрепляют их первое впечатление о вас.
• Любую информацию, противоречащую первому впечатлению, отбрасывают или недооценивают.
• Ваши достоинства, раскрытые не сразу, стремятся приписать преимуществам, которые давали вам ситуация или обстановка, а не вашим личным качествам.
Каждый раз, когда вы встречаетесь с другим человеком, вы оцениваете его, а он оценивает вас, и большинство из нас не знают, как показать себя с лучшей стороны. Причина этого не в том, что мы неразвиты, нелюбознательны или настолько самоуверенны, что можем не заботиться о производимом впечатлении, а в основном в том, что уже лет с четырех мы приучены своей средой обходиться без обратной связи, что положительной, что отрицательной.
Иногда мы пытаемся создать образ, который полностью проваливается.
Некоторые люди придерживаются такой позиции: «Вы видите меня именно таким, каков я есть на самом деле, и я не намерен что-либо изменять, создавать другой образ или идти на какие-то уступки вам, даже рискуя тем, что вы не захотите иметь со мной дела, хотя это будет для меня потерей, так как я искал вашей дружбы».
Наконец, некоторые люди обладают таким большим самомнением, что не видят, насколько они эгоцентричны, и, к сожалению, придерживаются, хотя и неосознанно, позиции «Мне наплевать на ваше мнение обо мне».

Возможные ошибки
Поскольку мнение о человеке мы составляем очень быстро и, в основном, по внешним признакам, не приходится удивляться тому, что мы часто ошибаемся. Чаще всего встречаются пять видов ошибок.

Ошибка 1. Распространение во времени
Выражение лица человека, увиденное при первом взгляде на него, может быть воспринято как свойственное ему вообще. Если лицо человека выглядит суровым, счастливым, встревоженным или печальным, вы, скорее всего, подумаете, что таким вообще является этот человек.
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Впервые встретив эту женщину, по характеру ее взгляда вы можете подумать, что ей свойственна некоторая тревожность. На самом деле «моделью» для этого рисунка послужила очень серьезная женщина-политик, отнюдь не склонная к тревожности.

Ошибка 2. Паратаксис (с греч. — выстраивание рядом)
Если вы похожи на кого-то знакомого наблюдателю (человеку, который составляет мнение о вас), последний припишет вам его черты.

Ошибка 3. Категоризация
Наблюдатель вносит вас в определенную категорию на основе характеристик (возраст, этническая группа, пол и др.) некой известной ему группы и составляет соответствующее мнение о вас.

Ошибка 4. Обманчивое предположение
Ваше лицо и отдельные его черты служат основой интерпретации вашей личности. Киностарлетки пользуются ботоксом, чтобы сделать свои губы более полными, что считается признаком сексуальной привлекательности и активности. Молодые люди отращивают бороды и усы, чтобы казаться более зрелыми. Женщины стягивают волосы в пучок, когда хотят выглядеть более деловыми, и распускают, чтобы выглядеть более привлекательными.

Ошибка 5. Обобщение
Наблюдатель объединяет для себя несколько черт вашей внешности и выстраивает относительно вас целую теорию.
К сожалению, всех нас очень быстро относят к той или иной категории, хотя соответствия между первым впечатлением о нас и нашей истинной сущностью нет. Примеров проявления этого, когда мы завязываем дружбу, выслушиваем наставления родителей или даже проводим отбор кандидатов, легион. Мы не можем не обобщать, когда впервые видим человека, и именно поэтому мы так часто понимаем впоследствии, лучше узнав человека, каким далеким от истины было наше первое впечатление.
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Возможно, это легенда, но говорят, что однажды актриса Морин Липмен (Maureen Lipman) оделась нищенкой и попыталась купить билет на собственный спектакль в Вест-Энде, предложив хорошие деньги, но ей билет не продали.
Эксперименты показали, что люди, когда у них спрашивают дорогу, гораздо благосклоннее отвечают толстому бизнесмену, чем толстому бродяге, даже тогда, когда и того и другого изображает один и тот же человек (актер), причем он задает один и тот же вопрос на одном и том же языке.
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Мы часто ошибочно относим человека не к той категории, поэтому, если мы хотим меньше ошибаться, нужно следовать правилу:
«Судите людей по их делам, а не по их виду».
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Начинать самопрезентацию следует с очень веского сообщения о своей квалификации и своих достижениях.

Управление впечатлением
Раз уж первое впечатление так трудно исправить, умение создать правильное первое впечатление является очень важным оружием в арсенале межличностного общения у каждого человека.
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Управление впечатлением – контролируемое поведение, направленное на формирование впечатления о себе других людей, чтобы предстать перед ними в желательном для себя свете.

Исследования показывают, что, чем вы привлекательнее внешне, тем благожелательнее о вас судят по всему набору параметров, но здесь мы рассмотрим некоторые тактические приемы, которые можно использовать для управления первым впечатлением.
Если отнестись к работе М. Соломона (эффект 7/11) серьезно, ясно, что касательно своей этнической принадлежности и пола мы мало что можем сделать, но для того чтобы выглядеть искренними и привлекательными в социальном отношении, можно сделать многое. Вот некоторые основы правильного невербального поведения, ко многим из которых не раз придется обращаться, когда нам нужно будет налаживать отношения.
• Смотрите в глаза — это свидетельствует о доверии, надежности и искренности.
• Улыбайтесь — улыбка это признак теплоты и дружеского расположения.
• Протягивайте руку для рукопожатия — это признак доверия и благожелательности.
• Слегка кивайте, когда здороваетесь, — это знак уважения.
• Расправьте плечи — это будет признаком уверенности в себе.
• Стойте так, чтобы носки ваших ног были обращены к собеседнику, — это будет признаком дружелюбия и доверия.
• Говоря, наклоняйтесь вперед — это будет признаком дружелюбия и интереса.
• Копируйте язык тела собеседника — это будет способствовать доверию и укреплению отношений.
Есть много других приемов, способствующих созданию благоприятного впечатления; о них мы сейчас и поговорим.

Одевайтесь уместно
У некоторых видов животных окраска может меняться в зависимости от ситуации, это способ передачи информации о своих потребностях и возможностях. Подобным образом наша одежда не только обеспечивает нам комфорт и защиту — для кого-то она может служить и неким посылом. Первое, на что мы обращаем внимание после лица, это на то, как человек одет.

Похожи ли мы на птиц?
«Птицы одного полета сбиваются в стаи», — говорит пословица. Так и люди. Подозрительное отношение к тем, кто не похож на нас, — естественная склонность людей. Те, кому с нами комфортно, легче признают в нас личность. Отметим, что, строго говоря, выбор одежды нельзя считать языком тела, поскольку мы делаем его сознательно. Однако, если вы хотите вписаться в окружение, этому выбору следует уделить как можно больше внимания. Моду возглавляют юные, так как они хотят быть непохожими на своих родителей и других взрослых и независимыми. Взрослые же люди должны быть осмотрительнее в выборе одежды.
Манера одеваться говорит о многих наших чертах. Различается одежда и по половому признаку (мужская одежда застегивается направо, а женская налево). Говорят, будто женщины традиционно застегиваются налево, чтобы легче было покормить ребенка грудью.
Одежда может свидетельствовать о нашем достатке и политической ориентации. Великий политик Маккиавелли еще в 1513 году утверждал, что правитель должен одеваться как можно лучше, если он хочет, чтобы его уважали и боялись.
А Марк Твен в 1880-х годах справедливо заметил:
«Человека делает одежда».

Позднее он пришел к более точной, хотя и менее известной формулировке:
«Обнаженные люди очень мало, а то и вовсе не влияют на общество».

Одевайтесь в соответствии с тем, какое впечатление вы хотите произвести
Итак, подумайте о своей одежде. Соответствует ли она вашей личности, тому, каким вы хотите быть, или тому, какое впечатление вы хотите произвести на людей?
Каждый опытный судья знает, что адвокаты советуют своим клиентам, если они хотят добиться более мягкого приговора, быть на суде чисто выбритыми, в темном костюме и хорошей белой рубашке с неярким галстуком.
Разумеется, каждый может одеваться как ему угодно, но наш выбор стиля одежды влияет на восприятие нас обществом.
Поэтому одежда играет значительную роль при формировании первого впечатления. Встречаясь с человеком впервые, мы после взгляда на его лицо сразу же оцениваем всю его одежду. Исследования, правда, показывают, что мужчины при первой встрече с женщиной сначала смотрят на лицо, потом на фигуру и только после этого обращают внимание на одежду [2].
Одежда может также подчеркнуть физические достоинства мужчины и фигуру женщины, дать представление о сексуальной доступности, скрыть узкие плечи у мужчины и приподнять грудь у женщины.
Пожалуй, наиболее строг дресс-код в вооруженных силах, где все носят форму одного цвета, а индивидуальный статус выражается головным убором, знаками отличия, петлицами и погонами.
Одежда может как подчеркивать нашу индивидуальность, так и обезличивать нас. Чем выше вы поднимаетесь по служебной лестнице в своей организации, тем сильнее это обезличение. Загляните почти в любой годовой отчет, где всегда есть фотография улыбающихся членов правления. Обычно все они носят костюмы одного типа и цвета. Прически также обычно бывают похожими. Здесь можно дать только один совет: если хотите преуспеть, одевайтесь, как босс вашего босса.

Нас видно так мало…
Один из важнейших вопросов, которые задает себе HR-менеджер при приеме вас на работу, после того как вы показали свою профессиональную пригодность для желаемой должности и мотивацию, таков: «Впишется ли этот человек в коллектив?». Решение в очень большой степени зависит от того, как вы одеты. И в этом есть смысл, поскольку у мужчины видно лишь около 12 % тела, а у женщины, если она в юбке, а не в брюках, — около 17 %. Остальными, прикрытыми одеждой процентами мы также заявляем о себе.
Это особенно важно для женщин, претендующих на руководящие должности. Однако для невысоких должностей вид вашей одежды не имеет большого значения [3].
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Если вам нужно быть принятым в общество, в частности – в рабочий коллектив, постарайтесь создать нужное впечатление, одевшись на один уровень выше своего обычного (даже на два, если это вам по карману и вы способны это вынести). Однако, если же ваша одежда отличается от принятой в организации, в которую вы хотите попасть, у вас сразу же могут возникнуть трудности и с приемом туда, и с продвижением по службе.

Но я — личность!
Вы можете думать, что индивидуальность важнее, но это может быть воспринято как безразличие к одежде или, что еще хуже, пренебрежение к значению одежды.
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Исключением являются председатели правлений и президенты некоммерческих организаций. Им не нужно производить впечатление на кого-либо в организации, и поэтому они могут позволить себе цветастый галстук или шарф во французском стиле, чтобы выразить свою индивидуальность. Американцы называют это «распусканием перьев» (fluffing out). Однако, когда такой председатель выступает на собрании акционеров или ежегодном общем собрании, он обычно возвращается к стандартной для общества униформе руководителей.
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Помните, что было сказано о птицах одного полета? Самое важное для успеха правило здесь – одеваться в стиле босса вашего босса (даже если он не того пола, что вы, у руководителей есть свой стиль), чтобы выглядеть как член стаи высокого полета. Вот еще 14 советов, которые могут пригодиться в разных ситуациях на работе [4].
1. В вашей одежде, как правило, допускается не больше двух цветов или двух рисунков.
2. В одежде, обуви и прическе будьте модны, но консервативны (не впереди планеты всей), если только вы не на творческой работе.
3. На мужчине не должно быть никаких украшений, кроме обручального кольца и/или кольца с печаткой.
4. Одевайтесь так дорого, как можете себе позволить, но не выделяйтесь дорогими брендами.
5. Темные и сплошные тона придают вам более представительный вид, чем светлые тона и рисунки.
6. Подбирайте правильные сочетания тонов.
7. Посмотрите, что носят другие успешные в вашей профессии или должности люди. Для этого хорошо подходят профессиональные журналы.
8. Не экономьте на аксессуарах – помните, что дешевые часы, зажигалка или сумочка могут разрушить впечатление от самого дорогого наряда.
9. Потратьтесь на дорогую ручку и не пользуйтесь дешевыми.
10. Мужчины, особенно инженеры, для самопрезентации вам нужна только одна ручка, хранимая во внутреннем кармане пиджака, а не парад ручек в кармане рубашки.
11. Мужчины старше 50 лет, у вас должна быть хорошая прическа, а усы и борода – хорошо подстрижены.
12. Если у вас нет пристойных часов, оставляйте те, что есть, дома; но и не носите слишком дорогие часы (если только вы не относитесь к высшему уровню руководителей, где такие вещи являются почти обязательной «униформой»).
13. Если вам нужно носить на работу кейс, он должен быть тонким и в хорошем состоянии, и в нем не должно быть ничего, кроме вещей, необходимых для вашей работы. (Общее правило: чем толще ваш кейс, тем ниже вы стоите в своей организации, – высшие руководители могут вообще нечего не носить, так как за них это делают другие.)
14. Женщины, не будьте «синим чулком», но чрезмерная женственность может помешать вам пробить «стеклянный потолок» и подняться по служебной лестнице.

«Одежда не делает человека, но многим людям она помогла получить хорошую работу».
Герберт Вриланд (Herbert Vreeland)

Если вы честолюбивый политик, поможет ли вам выбор заметной, узнаваемой одежды или аксессуаров? Если это допустимо и если вам нужно отличаться от амбициозных соперников, вы можете всегда носить один и тот же костюм и/или одни и те же аксессуары (по соображениям гигиены нужно иметь несколько костюмов, но они должны быть строго одинаковыми). Так поступали Сталин (френч), Мао Цзэдун (кепи с красной звездой), Черчилль (костюм в тонкую полоску и знаменитая сигара), Вильсон (всегда с трубкой), Тэтчер (всегда в синем), Саддам Хусейн (всегда с пистолетом), Кастро (борода и кепи), а также Каддафи и Арафат (традиционные национальные костюмы). Этот совет годится также для поп-звезд и знаменитых футболистов.

Лицо и телосложение
Когда мы впервые близко сталкиваемся с кем-то, мы прежде всего смотрим на лицо, так как это самая большая база данных для невербального общения. Наши лица и движения головы «говорят» и «читаются». А благодаря стереотипам восприятия лицо может иногда сообщить что-то и о нашей личности.
«Кассий имеет жалкий и голодный вид. Он слишком много думает. Такие люди опасны».
Уильям Шекспир. Юлий Цезарь, акт II, 2-е явление

Мы генетически запрограммированы так, что нам нравятся хорошо сложенные люди. К сожалению, к людям с эндоморфным телосложением (пухлым, «аппетитным», толстым, слишком крупным) жизнь не очень справедлива. Мир предубежден против слишком толстых. Большинство крупных людей уже знают это из обидных замечаний, слышанных еще в школе, и по неудачам при поиске работы. Эта дискриминация и несправедливость подтверждаются работами многих исследователей, например, Линды Лин, профессора психологии в Колледже Эммануэля в США, которая сосредоточилась на изучении ожирения и предубеждения против тучных.
Возможно, люди генетически запрограммированы на интуитивное знание того, что излишний жир в области живота представляет больший риск для здоровья, чем избыточный жир на бедрах, и факты свидетельствуют, что люди с таким телосложением чаще страдают от гипертонии, диабета, ранних заболеваний сердца и некоторых видов рака. Статистически это может быть верным, но вспомните, что сказал о статистике Дизраэли: «Есть три разновидности лжи: ложь, гнусная ложь и статистика». В итоге лучший совет здесь таков: старайтесь добиться оптимального для вас веса.

Волосы
«Время вниз по лестнице скорее
Зашагать и показать, как я лысею,
(Люди скажут: „Посмотрите, он лысеет!”)».


Т.С. Элиот. Любовная песнь Дж. А. Пруфрока

Герой Т.С. Элиота (T.S. Eliot) Альфред Пруфрок имел все основания тревожиться из-за своих волос, поскольку волосы являются наглядным показателем возраста: по мере старения человека они становятся тоньше и теряют прочность. Термин «андрогенная плешивость» великолепно характеризует это явление, и старым мужчинам (и некоторым женщинам) трудно иметь длинные волосы. В США 25 % мужчин начинают лысеть уже в 30 лет, и 30 % — в 60 лет.
Что склонность к облысению прямо связана с возрастом, знают все, но интересно отметить, что и мужчины и женщины ассоциируют лысину с социальной зрелостью и меньшей агрессивностью [5]. А борода, которая является вторичным половым признаком, в некоторых культурах ассоциируется с возмужалостью и мудростью.
Хотя длина волос в большой степени определяется модой, мужчины с короткой стрижкой обычно воспринимаются как более мужественные (разумеется, потому, что женщины обычно носят более длинные волосы) и знающие (что отнюдь не очевидно!). Поэтому, если вы — мужчина, короткие волосы повышают ваши шансы на успех.
Мужские локоны, струящиеся вниз, мешают работе что за столом, что в судебном зале, что за станком. Они и менее гигиеничны, поскольку требуют большего внимания и ухода для поддержания чистоты.
Исследования показывают, что американские адвокаты с короткой стрижкой выигрывают больше дел, и это приписывается тому, что короткая стрижка придает человеку более умудренный вид. Но и британским адвокатам стоит, кроме всего прочего, сохранить свои парики XVIII века! Они уж точно придают умный вид [6].
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То же самое относится и к женщинам. Женщины с короткими волосами воспринимаются как более профессиональные – вспомните героиню комиксов Супервумен перед тем, как она распустила свои волосы и отбросила их размашистым движением головы. Даже компания Virgin Air, подчеркивающая, что она не консервативна, а толерантна к моде и дружелюбна, призывает своих сотрудниц иметь волосы короче воротника.

Известно, что одним из вторичных половых признаком мужчины является большее, чем у женщины, количество волос на теле и лице. Сегодня в модном журнале для молодежи все реже увидишь рекламу с изображением чисто выбритого мужчины, а женщины по той же причине тратят много сил и денег на то, чтобы избавиться от волос на теле.
Некоторые исследования дают основания полагать, что эмоциональные встряски и стрессы могут вызывать желание радикально изменить прическу и другие элементы волосяного покрова. Мужчины после таких встрясок отращивают или сбривают бороду, а женщины меняют прическу или перекрашивают волосы. Разумеется, всем нам известны исключения из этого правила, но удивительно, как часто оно подтверждается.

Личная гигиена
Ее важность совершенно очевидна, но все же упомянуть о ней стоит. Чистота рук, ногтей, волос и лица необходима для здоровья, поэтому любые нарушения правил гигиены сразу намного ухудшат производимое вами впечатление. Бедные, но опрятные люди производят лучшее впечатление, чем обеспеченные, но неряшливые. Женщины в отношении соблюдения требований гигиены намного превосходят мужчин, которые часто делают промахи в этом деле, важном для того, чтобы произвести благоприятное первое впечатление.
Однако есть область, где ошибки чаще допускают женщины, а не мужчины. Это — использование духов, которые не дополняют ваш естественный запах. Поскольку природный запах другого человека воспринимается подсознательно, запах духов может забивать его, а не дополнять. Иначе говоря, женщины, увлекающиеся таким парфюмом, пахнут, как духи, а не как они сами плюс духи.
Правилом здесь может служить «меньше — это больше»; мускусные и сладкие запахи тяжелы и могут восприниматься как агрессивные. По той же причине цветочные ароматы уместнее для торжеств, чем для каждого дня. Похоже, что запах лаванды и другие пряные ароматы создают впечатление успокоенности и легкости отношения к жизни. Специалисты считают, что фруктовые и цитрусовые ароматы создают впечатление энергичности и активности.
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• Всегда проверяйте первое впечатление – ищите надежные свидетельства.
• Одевайтесь так, чтобы произвести нужное впечатление и чтобы одежда соответствовала образу, который вы хотите представить.
• Стремитесь держать оптимальный для вашего телосложения вес – хорошая физическая форма всегда привлекает.
• Не увлекайтесь парфюмерией и лосьонами после бритья.
• Прическа для работы: мужчинам – короткая стрижка, женщинам – волосы не длиннее чем до воротника.

Теперь, когда первый барьер в деле формирования отношений мы преодолели, пора обратиться ко второму: как контролировать наши тревоги и природные страхи.
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Глава 5. Выражение наших тревог

Нам всем это знакомо

Всем нам доводится испытывать тревогу. У нее есть поведенческие, познавательные и эмоциональные компоненты. В этой главе мы сосредоточимся на соматических аспектах состояния тревоги, то есть на том, какими способами выражает тревогу наше тело. Тревога, если это не клиническое состояние, обычно вызывается какой-то конкретной причиной, чаще всего — одной из следующих четырех.

1. Неким наступившим событием, к которому мы не подготовлены.
2. Значительным ожидаемым событием, с каким нам не приходилось сталкиваться раньше.
3. Имеющимся в настоящее время болезненным опытом.
4. Ожидаемым событием, которое, как мы знаем по прежнему опыту, будет болезненным.
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Вообразите, что вы пришли к стоматологу, и он, взглянув в ваш открытый рот, сказал: «О боже, такого я еще не видел. Выглядит это скверно». А потом, вздохнув, продолжил: «Ну что ж, надо этим заняться. Расслабьтесь, я думаю, что это будет не так уж больно». Как бы вы себя при этом почувствовали?

Здесь есть все четыре перечисленные выше причины для тревоги.
Нас обычно больше тревожат не те события, с которыми мы уже справлялись в прошлом, а те, которых мы ожидаем в будущем, даже если они очень маловероятны.
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Тревога
Психологическое и физическое состояние, имеющее поведенческий, эмоциональный, познавательный (мыслительный) и соматический (телесный) аспекты. В совокупности они вызывают ощущение глубокого беспокойства, страха, дурного предчувствия и/или дискомфорта. Оно обычно вызывается неприятными мыслями о предстоящих событиях, иногда основанными на предшествующем болезненном опыте, испытанном самим человеком или увиденном со стороны переживании.

Однако тревога — это не всегда плохо. Она, как пробуждение, может иногда заставить действовать, чтобы отсрочить или предотвратить ожидаемые нежелательные события.
Теперь мы готовы рассмотреть некоторые более конкретные признаки тревоги, но сначала полезно провести небольшой экскурс в историю нашей эволюции.

Уроки из пещеры
Когда мы качались на лианах и жили в пещерах, это была идиллическая жизнь, так как трудиться ради пропитания себя и своей семьи достаточно было всего около 14 часов в неделю. Но вот, мы заметили, что к нам подкрадывается саблезубый тигр. Мы еще не успели осознать опасность, а гипоталамус в нашем мозгу уже дал сигнал надпочечникам, и вы почти мгновенно стали суперменом, способным кусаться, прыгать, бить, бежать и даже думать быстрее, чем вы могли делать это пятью минутами раньше. Близкие к коже кровеносные сосуды сузились, чтобы вы потеряли как можно меньше крови в случае ранения, пульс удвоился, чтобы подать больше крови к мышцам, прибавляя силы защищаться или бежать. Зрачки расширились, обострив ваше зрение. Одновременно все функции вашего организма, не требуемые для бегства или защиты, существенно ослабли или отключились.
В ходе эволюции наш организм практически не изменился, и хотя сегодня, к счастью, нет саблезубых тигров, для которых мы были ходячими бифштексами, мы по-прежнему тревожимся так же, как наши человекообразные предки, и наши тела реагируют на стресс так же. Физические признаки стресса проявляются очень быстро, причем проявления большинства из них мы даже не осознаем и не способны управлять ими — в частности, пульсом и потовыделением. И здесь возникает порочный круг: вы хотите скрыть тревогу и поэтому прилагаете все усилия для контроля своих нервов, а это еще усиливает стресс, и чем больше вы стараетесь, тем сильнее потеете и чаще дышите. Затем вы начинаете дрожать, и чем сильнее вы стараетесь унять дрожь, тем… Все происходит противоположно тому, чего вы хотите достичь и каким хотите выглядеть в глазах других.
Теперь и пришла пора рассмотреть некоторые из главных знаков языка тела, указывающих на вашу тревогу.

Прикосновения к себе
Когда в раннем детстве мы огорчались, пугались или испытывали боль, наши матери обычно брали нас на руки и поглаживали, чтобы успокоить и защитить нас. Помните? Когда матери нет рядом, мы для успокоения сами касаемся себя, главным образом — лица. В крайних случаях мы даже можем прикрывать глаза или рот (это признаки желания защититься), но обычно в попытке успокоиться мы касаемся подбородка, ушей или щек. Это одно из самых неосознанных наших движений. Мы понимаем или помним, что улыбались, кивали либо жестикулировали, но не помним, что трогали себя [1]. Рассматривая касание себя [2], важно отметить, что это невербальное послание может выражать и другие эмоции, так что нужно помнить Предостережение 1: «Ищите группы признаков» (см. главу 2).
Близко к этому прикусывание губы в тревоге или затруднении — попытка зубами удержать свой рот закрытым. Оно бывает особенно заметно у неопытных докладчиков и ораторов.

Исключение: прихорашивание
Однако в отношении касания себя есть очень важное исключение, которое в социальных ситуациях вы можете пропустить, а это будет важным упущением. Речь идет о ситуации, когда вы понравились некоему человеку. Он в этом случае начинает прихорашиваться, например приглаживая волосы. Бессознательно он старается сделать себя более привлекательным для вас. Это способ сказать: «Вы мне нравитесь, и я хочу надеяться, что и я вам нравлюсь». Хорошей реакцией будет, если вы скопируете его действия (см. главу 7). Это покажет ему ответную симпатию и может послужить началом вашего сближения.

Предательская мимика
Тревога или страх, видимые на нашем лице, — это одно из шести выражений лица, одинаково воспринимаемых всеми культурами [3]. Обычно нам очень хочется скрыть это выражение. Чаще всего мы пытаемся сделать это с помощью улыбки, но, к сожалению, добиться естественности улыбки в стрессовых ситуациях очень трудно. Вспомните, что мы говорили о способности языка тела выдавать наши скрытые мысли и чувства.
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Совершенно очевидно, кто из этих двоих огорчен услышанным, а кто хочет что-то сказать. Человек справа сдерживается и, вероятнее всего, не осознает, что говорит его язык тела.

Моргание
Отрасль психологии, называемая психофизиологией [4], занимается исследованием взаимосвязей между настроениями, физическими состояниями и знаками, которые подает тело. Обычно мы моргаем 14–16 раз в минуту, в зависимости от освещенности, сухости воздуха, температуры и других факторов среды, а также от того, что мы делаем в данное время. Важно, что в состоянии напряженности частота моргания существенно возрастает.
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В YouTube есть много клипов президента Клинтона. Просмотрите любой из них, а потом тот, где он отрицает свою связь с Моникой Левински. Обратите внимание, насколько чаще он здесь моргает. Это показывает, что даже президент США, который должен иметь большой опыт контроля над своим языком тела при выдаче «терминологических неточностей», неспособен управлять своим невербальным поведением.

Примечание. Существует состояние, называемое блефароспазмом, которое представляет собой непроизвольное спазматическое смыкание век (у женщин оно встречается вдвое чаще, чем у мужчин). В отличие от некоторых форм запинания, оно может возникнуть в любой момент и не является признаком тревоги или стресса.
[image: ]КРАТКИЙ ИТОГ
Чтобы казаться спокойным:
• не трогайте себя;
• не прикусывайте губу;
• не скрещивайте руки;
• не шевелите кистями рук;
• не отворачивайтесь;
• не отодвигайтесь назад;
• не пытайтесь сдерживать моргание – широко открытые глаза придадут вам очень странный вид;
• если уж улыбаетесь, то улыбайтесь во весь рот.
(Дополнительные советы см. в следующей главе.)

Ссылки
1. Murphy J.A. and Schmid N.A. Non-verbal self-accuracy in interpersonal interaction // Personality and Social Psychology Bulletin. 2007. No. 33
2. Goldberg S. and Rosenthal R. Self-touching behavior in the job interview: Antecedents and consequences // Journal of Nonverbal Behavior. 1986. No. 10 (1).
3. Ekman P. Emotions in the Human Face. 2nd edition, 1982.
4. Stern J. What’s behind blinking? The mind’s way of punctuating thought // The Science. 1988. No. 28 (6).

Глава 6. Как контролировать проявления тревоги

Управлять проявлениями тревоги можно

Поскольку наши чувства проявляются очень быстро, а наша тревожность врожденна, управлять проявлениями тревоги очень трудно, но все же некоторые приемы существуют, хотя не столько для устранения тревоги, сколько для ее маскировки.
Здесь я приведу большую цитату из речи на церемонии вручения дипломов в Сиднейском университете [1].
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Мне довелось слышать об исследовании уровня тревоги у парашютистов. Их оснащали аппаратурой для определения уровня тревоги, частоты пульса, дыхания и других параметров, содержащей также часы для коррелирования изменений уровня тревоги с тем, что происходит во время этих изменений.
Оказалось, что у людей, совершающих первый прыжок, тревога возникает уже при получении команды на посадку в самолет. Когда самолет взлетает, тревога усиливается. При сообщении о приближении к месту выброски она усиливается еще больше, когда открывается дверь, – еще больше, а в момент собственно прыжка достигает максимума.
Люди, совершившие уже очень большое число прыжков, не испытывают тревоги ни при посадке в самолет, ни с приближением к месту выброски, ни при открывании двери, ни в момент прыжка. Она появляется только перед самым приземлением.
Исследователь объясняет это так: опытные парашютисты знают, что в момент, когда они покидают самолет, им ничего не грозит, а во избежание неприятностей следить нужно за проклятой землей!
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Тревожьтесь только о том, что реально может причинить вам физический или эмоциональный ущерб.

Рассмотрим теперь примеры проявлений тревоги.

Покашливание и прикусывание губы
Очень многие люди (примерно три четверти) выступления на публике боятся больше, чем смерти, пауков, темноты и высоты — этих следующих по порядку распространенности источников страха. И вот что интересно: мужчины чаще ищут способы избавления от этого страха — возможно, потому, что им чаще приходится представлять себя перед слушателями, а возможно, потому, что женщины по своей природе гораздо более многословны [2].
Случалось ли вам наблюдать самопрезентации, на которых человек во время своего выступления часто покашливает? Тревога вызывает напряжение мышц гортани и учащает дыхание, а и то и другое сушат горло и сковывают речевой механизм. В частности, изменяется работа слюнных желез, что и заставляет человека кашлять. Этот же процесс вызывает желание смочить губы.
Можно заметить также проявление группы элементов языка тела человека: движение кадыка вверх и вниз, прикладывание двух пальцев ко рту, касание ими основания носа.
Опытные ораторы, в частности политики и священники, почти никогда не кашляют во время речи или проповеди, а если все же кашляют, — это почти верный признак тревоги по поводу прочности их позиции.

Примечание. Как многие другие детские привычки, сохраняющиеся у взрослых людей, прикусывание губы может быть также не бессознательным знаком невербальной коммуникации, а просто устоявшейся привычкой, то есть тем, что мы называем тиком. (Подробнее о речевом и других тиках см. в главе 12.)
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1. Заучивайте то, что вы хотите сказать, до полного автоматизма, до тех пор, пока не будете уверены, что вам не придется задумываться о том, что сказать дальше.
2. В случае вопроса или возражения используйте для подготовки ответа малозначащее вступление («воду»). Поскольку мысль гораздо быстрее речи, вам нужно лишь немного времени поговорить, чтобы успеть «включить мозги» и сообразить, что ответить по существу. Например:
Вопрос:
«Почему вы это говорите?»
Ответ:
«Спасибо Вам за этот вопрос, потому что это очень важная часть того, что я хочу сказать, и в зале наверняка есть и другие люди, которые мыслят подобно Вам. Я сознательно упомянул и подчеркнул этот особенно интересный пункт, потому что…»
Все это – «вода», для произнесения которой понадобилось около 15 секунд, – более чем достаточно для того, чтобы ваши мозги нашли подходящий ответ.

Смех и полуулыбка
Смех, даже недолгий, приносит человеку явное облегчение. Мы смеемся, видя, как клоуны попадают в переделки, которые, случись они с нами, привели бы нас в ужас. Этот смех выражает облегчение, оттого что увиденное происходит, по счастью, не с нами. Подобным образом полуулыбка (губы немного растянуты, с носом ничего не происходит) обычно служит признаком беспокойства. Мы хотим задобрить своего оппонента, говоря языком тела: «Я осознаю, что вы сильнее меня, поэтому, пожалуйста, не обижайте меня». («Мона Лиза» Леонардо да Винчи является, конечно, знаменитым исключением из этого правила.)
Полуулыбка может быть также «микровыражением», которое появляется на лице человека меньше чем на 1/50 секунды и служит знаком тревоги. Здесь утешает только то, что из числа людей, не прошедших специальной подготовки, такие микровыражения замечает лишь примерно каждый десятый [3].
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1. Если вы начинаете тревожиться, сохраняйте бесстрастное лицо и не пытайтесь улыбнуться или, что еще хуже, хихикнуть.
2. Не дотрагивайтесь до лица.

Потение
Блестеть от пота на людях считается неприличным, если только вы не спортсмен на тренировке или певец в свете софитов. Но остановить потение невозможно, особенно, когда вы тревожитесь.
Большинство потовых желез находится на лице и ладонях, но интересно, что ладони не потеют от жары. Их потовые железы реагируют только на эмоциональный стресс, и ладони потеют все время, пока вы эмоционально напряжены. Как многие из нас начинали потеть в помещении с прекрасными кондиционерами, когда выступали перед коллегами или начальством!
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Пусть вашим лучшим другом будет носовой платок в кармане. Когда вы пользуетесь им, задержите ненадолго руку в кармане: так вы будете выглядеть более непринужденно и уверенно.

Повороты и движения тела
В зависимости от того, к чему мы готовы: сражаться или отступать, наше тело реагирует по-разному. Если мы не готовы сражаться, мы поворачиваемся боком или съеживаемся, стараясь показать как можно меньшую часть своего тела. В большинстве ситуаций нашей жизни нам вряд ли грозит физический удар, но эта реакция, унаследованная, хотя и в ослабленной степени, от пещерных предков, сохранилась, пусть даже в том, что мы направляем носки ступней в сторону возможного пути отступления. Мы также отодвигаемся назад, увеличивая дистанцию до «противника». Даже сидя во время самопрезентации, кандидат обычно отодвигается назад, когда ему говорят, например: «Я вижу, степени магистра у вас нет». Не то чтобы это имело большое значение, иначе зачем было бы HR-менеджеру говорить с вами, зная, что у вас нет этой степени, но вы реагируете именно так, а он, возможно, просто хочет видеть вашу реакцию на эти его слова, поскольку умение хорошо держаться в трудных ситуациях важно для должности, которую вы хотите занять.
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Здесь мужчина почти вступил в интимную зону собеседницы. Женщина, которая, наверное, не имеет возможности явно проявить холодность, проявляет свои чувства направлением своих ступней.

Когда мы встревожены и стремимся избежать опасности, наше тело выделяет нам для этого дополнительную энергию. Однако, если прямой уход невозможен, эта энергия, удержать которую трудно, пробивается, проявляясь в повороте ног и тела, в движениях головы, сцепливании рук, которые выдают наше напряжение.

Как изобразить уверенность

Здесь мы начнем с тела, затем перейдем к лицу, а затем к «излучению уверенности». Мы снова и снова будем убеждаться, что наш язык тела инстинктивен и действует помимо нашего сознания.

Тело
В условиях физической угрозы глупо держать тело обращенным прямо к противнику, так как это делает вас более уязвимым. Любители боевых искусств обучены разворачивать свое тело боком к противнику, так, чтобы смотреть на него почти через плечо. Так же поступают и боксеры. Это уменьшает площадь, открытую для удара.
Интересно, что и в случае психологической атаки или просто в пугающей обстановке ваше тело бессознательно поворачивается боком. На презентациях ноги человека часто принимают положение «без десяти четыре», а не «без десяти два». Независимо от того, что человек говорит, даже если он произносит это убедительно и с жаром, его тело свидетельствует: «Я так нервничаю, что хочется сбежать».
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Не уступайте своей территории: стойте так, чтобы носки ваших ног были направлены в сторону оппонента, а плечи развернуты параллельно его плечам.

Глаза
С ростом тревоги человек все меньше смотрит в глаза другому, и его взгляд все дольше блуждает по сторонам — предположительно, в поисках возможных путей отхода.
Выражает тревогу и взгляд искоса. При этом плечи развернуты в направлении взгляда. Искоса мы смотрим, когда чувствуем, что человек может представлять для нас угрозу, физическую или словесную.
В конфликтных ситуациях прямой взгляд может показаться угрожающим, поэтому глаза отводят. Отводят или опускают взгляд и в присутствии людей, обладающих властью или влиянием. Например, в Китае прямой взгляд на императора воспринимался как оскорбление.
Как уже было сказано, нам нужен ясный взгляд, чтобы видеть пути отхода, однако с ростом тревоги растет и частота моргания. Не то чтобы мы подсчитывали частоту моргания друг друга: мы просто определяем по глазам, когда случается что-либо, выходящее за рамки обыденного.
[image: ]СОВЕТЫ
1. Если вы боитесь смотреть собеседнику в глаза, просто смотрите ему между бровей: он не заметит разницы.
2. На презентациях в большой аудитории выберите для себя четырех человек, по одному в каждой четверти зала, и в ходе выступления переводите взгляд с одного на другого в случайном порядке. Излагать что-либо четверым гораздо легче, чем глядя на 400 человек!

Рот
Замечали вы, что в напряженных ситуациях некоторые люди склонны хихикать или посмеиваться. Это — не настоящий смех, так как в нем участвует только рот, а глаза выражают растерянность.
Если человек не привык или не любит выступать, это обычно бывает заметно: его горло сдавливается, рот пересыхает, и в попытках справиться с этим он делает глотательные движения (поскольку у мужчин кадык крупнее, им труднее скрыть эти движения) или кашляет. Иногда люди кусают губы, словно пытаясь помешать себе говорить, хотя им следовало бы помогать себе.
В тревоге наш рот может вести себя странно, например появляется сухость, что изменяет наш голос и заставляет нас облизывать губы, ясно свидетельствуя о нашей напряженности.
Как успокаивали нас в первые месяцы жизни? Нам давали грудь, бутылочку с соской или пустышку. Как некоторые из нас пытаются успокоиться в тревожной ситуации? Кладя в рот сигарету, жвачку, кончик карандаша, дужку очков или даже палец. В обычной жизни такая привычка может быть простительной, но с ростом тревоги мы делаем это все чаще, словно, подобно «успокоительному кормлению», это помогает снизить уровень тревоги, и в социальных ситуациях эти движения необходимо контролировать.
[image: ]СОВЕТЫ
1. Держите под рукой стакан воды, чтобы отпивать, когда начнете нервничать.
2. Если вы пользуетесь очками, вы можете выглядеть очень профессионально, покусывая их дужку, при этом создавая впечатление, будто вы думаете, а не стараетесь добыть немного слюны!

Просто дышите
Мы дышим всегда, но характер и частота дыхания служат показателями степени уверенности в себе. Мы обычно не задумываемся о дыхании — просто потому, что нам не нужно думать, чтобы дышать. Бессознательное дыхание в спокойной обстановке — медленное и равномерное. Когда мы начинаем тревожиться, частота вдохов значительно возрастает — на величину до 40 %, чтобы поставлять мышцам больше кислорода и тем подготовить нас к борьбе или бегству.
Одновременно могут раздуваться ноздри, чтобы забирать больше воздуха, но чаще раздутые ноздри служат признаком гнева, когда нам нужно больше воздуха для борьбы.
Чтобы научить своих клиентов преодолевать стрессы, психологи применяют в своей практике методику «дыхания на три счета».
[image: ]УПРАЖНЕНИЕ
Попробуйте дышать «на три счета»: сделайте вдох и задержите воздух в легких, пока не сосчитаете до трех, затем сделайте выдох и снова задержите дыхание, пока не сосчитаете до трех.
Проделайте это упражнение пять раз и отметьте реакцию своего тела. Затем предложите проделать то же самое другу, не объясняя ему, зачем, и спросите его, что он почувствовал. Это особенно полезно, если вы хотите выглядеть уверенно, если вы испытываете стресс или просто хотите быть спокойным перед предстоящими действиями.

Держите руки в покое
Когда вы теряете уверенность, ваши руки начинают шевелиться. Они успокаивают вас, касаясь тех мест, которых, возможно, когда-то касалась ваша мать, чтобы утешить вас. Мы начинаем касаться своих щек или волос, поглаживать их. Не потому что испытываем зуд или нам нужно поправить прическу, а просто чтобы снять напряжение.
Если мы сидим, мы можем заложить ногу за ногу или скрестить руки. Правда, последний жест может быть знаком не только защитного поведения, но и иметь противоположный смысл — вы как бы говорите: «Продолжайте, убедите меня, если сможете».
Услышав плохие новости или увидев что-то, причиняющее нам страдание, мы инстинктивно пытаемся защититься, прикрывая руками уши, рот или лоб, словно говоря: «О нет!». Фактически мы пытаемся с помощью языка тела отгородиться от нежелательной информации.
Малые дети при испуге автоматически хватаются за что-нибудь; стремление к этому сохраняется и у взрослых — мы говорим о хватке до «побеления костяшек пальцев»: при сильном испуге мы можем схватиться за что-то с такой силой, что суставы пальцев побелеют. Как уже говорилось, большинство людей очень сильно боятся выступать на публике, и в ходе выступления такие люди сжимают край кафедры или стола до побеления костяшек.
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Как излучать уверенность, когда вы сидите
1. Положение на краю стула просто кричит: «Я тревожен!» и поначалу подталкивает вас к тому, чтобы держаться прямо. Но постепенно вы начинаете сутулиться, словно ваша спина слабеет. Ни одна из этих поз не выражает уверенности. Если вы сидите на краю стула и начинаете расслабляться, это не только придает вам вид физически усталого человека, но и скучного, и равнодушного. Подвиньте свое мягкое место к спинке стула и просто расслабьтесь. Пусть спинка поддерживает вас в удобной позе, а руки положите на колени. Ни в коем случае не дотрагивайтесь до лица и постарайтесь не обращать внимания на зуд в руках, если он возникнет.
Такая поза имеет еще и то преимущество, что позволяет вам что-то подчеркнуть или на что-то обратить внимание: немного распрямите спину и слегка наклонитесь вперед, обопритесь запястьями о стол и сцепите руки, но движения ваших рук должны быть естественными. Вступление в сферу обсуждения – социальную, дружескую – свидетельствует о доверии и дружелюбии. [Переходы между зонами (см. главу 3) были одними из первых знаков языка тела, распознанных учеными [4].] Подвинувшись вперед, начните говорить, и если по поводу сказанного вами начнутся дебаты, оставайтесь в этом положении. Если после того как вы выскажете свое мнение или закончите отвечать, обсуждение будет продолжаться, вернитесь в прежнее положение. Подробнее об этом см. в главе 11.
2. Чтобы выглядеть расслабленным, сомкните кончики пальцев обеих рук или даже сядьте на руки. Этот совет может показаться глупым, но разговор обычно ведется за столом, и что вы делаете со своими руками, видно не будет.

[image: ]КРАТКИЙ ИТОГ
Дышите медленно.
Стойте прямо с лицом, обращенным к собеседнику или аудитории.
Смотрите на собеседников, а при выступлении оглядывайте слушателей.
Скрещивайте руки.
Если чувствуете, что вам нужно за что-то держаться, время от времени сцепляйте руки за спиной. Факт, что вы можете открыто выставить себя на обозрение, – это знак доверия, и он может сработать.
Если у вас пересыхает горло, держите под рукой стакан с водой.
Перед началом выступления сделайте несколько глубоких вдохов, а затем старайтесь дышать ровно до самого конца выступления.
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Глава 7. Язык тела – установление раппорта

Освоение языка тела

Раппорт — взаимопонимание — это дверь к любым взаимоотношениям. Если ее не открыть, никакие взаимоотношения не смогут развиться. Он играет роль и в разрешении конфликтных ситуаций, например на переговорах, и очень важен, если вы хотите привлечь кого-то на свою сторону.
В повседневной жизни под раппортом имеется в виду «притирание» к другому человеку, то есть создание атмосферы, в которой он бы чувствовал себя с вами комфортно и не ждал от вас никакой угрозы. Раппорт — это первый шаг к взаимному доверию двух человек, и его необходимо сохранять в течение всего времени поддержания отношений. Его иногда называют «личным раскрытием» [1].
Именно здесь так важны упомянутые выше 55 % Меграбяна (см. главу 1). Побудьте какое-то время там, где люди встречаются и говорят друг с другом, и вы сразу же заметите, между кем есть симпатия, раппорт, а между кем нет: различие выдаст язык тела. У тех, между кем раппорт есть, движения тел согласуются — это «танец взаимного отклика» [2]. Чем глубже раппорт, тем ближе согласуются языки тела обоих.
Подробнее мы обсудим этот вопрос ближе к концу главы, а сначала давайте рассмотрим те аспекты, которые мы можем непосредственно контролировать в наших «новых» взаимоотношениях, когда мы впервые встречаем какого-то человека.
Большая часть элементов языка тела, касающаяся искусства установления раппорта, рассматривается в другом месте. Поскольку этот аспект жизненно важен, стоит вернуться к тому, что уже было рассмотрено выше, но здесь я представлю его еще с одной точки зрения.
Итак, повторим основы. В социальной ситуации расслабьтесь, насколько сможете, установите зрительный контакт и придайте симметрию своему телу. Этим вы покажете, что чувствуете себя в присутствии данного человека уверенно и свободно. Наконец, улыбнитесь. Мы улыбаемся тем, кто нам симпатичен, и если вы действительно стремитесь к сближению, улыбаясь, вы можете приподнять брови (элементы искренней улыбки см. в главе 8).
Кроме использования перечисленных базовых элементов, кивайте головой каждый раз, когда вы соглашаетесь с собеседником [3]. Это не стоит никакого труда, а человеку передает тепло, он видит согласие и приязнь. И кто же не захочет раппорта с человеком, который подает такие дружелюбные знаки?
В отношении наклонов головы было установлено, что наклон головы вбок может изменить производимое вами впечатление: вы станете для собеседника не высокомерным и необщительным, а благожелательным и вдумчивым, это даже добавит вам надежности в его глазах [4], но помните, что наклонять голову лучше вправо, а не влево.

Истоки искусства установления раппорта
Искусство установления раппорта уходит корнями в глубь веков, к временам, когда умение показать, что вы не опасны, было критически важным для выживания первобытных людей. Умение разглядеть опасность исключительно важно, поэтому выработанная в те давние времена способность понимать язык тела другого человека остается очень полезной для нас и поныне. Наследие десятков тысяч лет социального опыта вывело бóльшую часть языка тела при установлении раппорта из сферы неосознанного восприятия. Он стал выполнять не только функцию обеспечения выживания, но и социальную функцию. Да, мы живем в XXI веке, но поскребите поверхность, и вы увидите те же племена, связанные тесными родственными узами. Сегодня сообщества «однокашников» («Old Boy») живы и благоденствуют в огромном числе обличий, отличаясь от других общностью ценностей, манеры речи, личных предпочтений и одежды!
Искусство установления раппорта можно довольно точно выразить одним словом: мимикрия. В стаи сбиваются не только птицы одного полета (или одного оперения), но и люди, ставя под сомнение поговорку, что противоположности притягиваются. Чем больше вы похожи на другого человека, тем больше возможностей для раппорта. Это работает самыми разными путями, многие из которых в области языка тела впервые исследованы Ричардом Бандлером и Джоном Гриндером [5].
Люди в раппорте обычно «отзеркаливают» друг друга: схожим образом жестикулируют и имеют схожие выражения лиц. Они в прямом смысле говорят на одном языке тела. Пойдите в любое место, где встречаются люди, и понаблюдайте за ними: сразу же станет заметно, что плечи людей развернуты параллельно, тела движутся почти как одно тело, и они смотрят друг на друга в одно и то же время, словно исполняя танец на языке тела, в котором движения партнеров синхронны.

Улыбка чрезвычайно важна
Умение тепло и искренне улыбнуться другому человеку — одно из важнейших для создания раппорта и последующего развития и поддержания новых взаимоотношений.
Независимо от всех ваших прочих черт, улыбка способна сделать вас более привлекательным в глазах как мужчин, так и женщин. Улыбка однозначно распознается во всех культурах и имеет важную социальную функцию — призыва к дружеским взаимоотношениям, показывая благосклонность и даже надежду на установление взаимного согласия [6].
Исследования [7] показывают, что улыбку невозможно не заметить. Добрая улыбка всегда вызывает симпатию. Это единственное выражение лица, которое можно распознать метров с тридцати.
«Улыбка для человека – что солнечный свет для цветов».
Джозеф Аддисон

Устоять против улыбки почти невозможно, и вы почти всегда улыбаетесь в ответ (даже раньше, чем осознаете это). Говорят, лучшее, что можно сделать со своим лицом, это улыбнуться. И это очень верно почти в любом социальном взаимодействии. Когда нам кто-то симпатичен, мы улыбаемся; а когда мы видим улыбку на лице другого человека, мы автоматически думаем, что симпатичны ему, а это способствует укреплению симпатии [8].
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Улыбка сделает вас на вид*:
более дружелюбным;
более умным;
более привлекательным физически;
более готовым к сотрудничеству;
более надежным;
более влиятельным;
более здоровым;
более общительным;
более искренним;
более сговорчивым;
более эмоционально устойчивым.
А в жизни она может предоставить вам:
больше возможностей получения работы;
более высокую зарплату;
может быть, большее число романтических партнеров.
И даже меньший срок тюремного заключения! [9]!

«Иногда источником улыбки служит радость, но иногда сама улыбка может стать источником радости».
Тхич Нхат Хань (Thich Nhat Hanh), вьетнамский философ, представитель дзен-буддизма

Одна из причин того, что модели ходят по подиуму с каменными лицами, это желание дизайнера заставить вас смотреть на коллекцию, не отвлекаясь на красоту моделей. Если же модель что-либо рекламирует, все меняется: здесь мы почти неизбежно видим их великолепно ухоженные зубы.
Интересно, что женщины улыбаются больше, чем мужчины, и используют полуулыбку в качестве приглашения к продолжению беседы. При этом улыбка мужчин действует на женщин меньше, чем улыбка женщин на мужчин, так как женщины лучше умеют оценивать социальный статус мужчин [10]. Возможно, это обусловлено тем, что социальное взаимодействие с мужчиной может иметь для женщины важные последствия.
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1. Женщины, которые улыбаются меньше, представляются более озабоченными, менее счастливыми и менее спокойными; с мужчинами дело обстоит иначе.
2. Мужчины, если вы хотите выглядеть более влиятельными, меньше улыбайтесь в присутствии других мужчин [11].

Типы улыбок
Есть два типа улыбок, и очень важно уметь различать их и «правильно» улыбаться самому.
В искренней улыбке (иногда называемой Дюшенновской в честь врача Г. Дюшенна) [12] участвует все лицо, и проявляется она в двух характерных действиях. Во-первых, уголки рта округляются, раздвигаются в стороны и приподнимаются, во-вторых, приподнимаются щеки, что вызывает образование «гусиных лапок» вокруг глаз. Оба эти действия совершаются естественным образом, и в основном бессознательно выказывая радость.
В фальшивой улыбке участвует только рот, и эта «улыбка» обычно бывает сознательной и не выражает искренних чувств.
У китайцев есть пословица:
«Не доверяй тому, кто улыбается одним ртом».

И это верно, потому что в искренней улыбке участвуют и глаза, поддерживаемые морщинками «гусиных лапок» (хотя сегодня они проявляются реже, что в очень большой степени обусловлено ботоксом!).
Наконец, при искренней улыбке оба уголка рта выглядят одинаково, а если человек встревожен, один из уголков обычно опускается.
[image: ]СОВЕТ
Улыбайтесь всем лицом, чтобы улыбка и была, и выглядела искренней.
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Слева — классический пример фальшивой улыбки. В ней участвуют только губы, что делает ее несколько высокомерной. Справа — пример искренней улыбки: у глаз «гусиные лапки», рот растянут и приоткрыт, так что видны зубы, а голова чуть наклонена.

Раппорт, тики и акценты
Для достижения раппорта одного языка тела недостаточно, большую роль играют также характеристики речи, например отзеркаленные громкость и темп. Словесные тики вроде «вы знаете», «на самом деле», «в основном», «как бы» и т. п. тоже можно использовать, чтобы ускорить формирование раппорта, вставляя их время от времени в свою собственную речь (подробнее о словесных тиках см. в главе 12).
Говорят, что некоторые менеджеры по сбыту подбирают агентов с тем же местным акцентом, что у их потенциальных клиентов, потому что они могут вступать в раппорт с ними быстрее, чем те, кто говорит иначе. («Они говорят так же, как мы, значит, они свои».)
Нам нравятся люди, больше всего похожие на нас, и это, к сожалению, трансформируется в идею нашего якобы превосходства [13] над теми, кто не похож на нас. Убеждение, что наша семья (клан, племя, страна) лучше вашей, очень распространено среди групп схожих между собой людей.

Рукопожатие
Рукопожатие, как и выбор одежды, в строгом смысле нельзя отнести к языку тела, поскольку акт рукопожатия в большой степени сознателен.
Изучением рукопожатий занимался психолог доктор Ф. Чаплин, который нашел сильную корреляцию между хорошим рукопожатием и благоприятным первым впечатлением [14].
Данные его работы дают также основание считать, что характер рукопожатия человека не изменяется со временем и что людей стеснительных и нервных отличает мягкое и вялое рукопожатие. Возможно, мы интуитивно знаем это. Интересно также то, что у женщин более открытых и либеральных взглядов и/или более интеллектуально развитых рукопожатие крепче, и они производят более благоприятное первое впечатление. Любопытен парадокс: у мужчин с такими чертами характера рукопожатие несколько мягче, чем у женщин, и они производят менее благоприятное первое впечатление — не потому, что их рукопожатие подобно женскому, а потому, что от мужчины ожидают более крепкой хватки.
«Результаты нашей работы опровергают типичное мнение, будто женщины с твердым характером, близким к мужскому, производят менее благоприятное впечатление, чем мужчины…крепкое рукопожатие может служить для женщины хорошей начальной формой подачи себя».
Д-р Ф. Чаплин

Итак, сформулируем вещи, очевидные для этого социального ритуала.
• Встречаясь с кем-либо, держитесь прямо — чтобы казаться выше ростом.
• Разверните плечи — с той же целью.
• Смотрите в глаза — это показывает вашу уверенность в себе.
• Широко улыбайтесь — этим вы продемонстрируете дружелюбие [14].
• Первым протягивайте руку для рукопожатия — это проявление уверенности в себе и силы. (Хотя существуют правила этикета, касающиеся приветствий, которые четко указывают, кто первый должен подавать руку в зависимости от возраста, пола и иерархии.)
• Пожимайте руку крепко.
• Не удерживайте руку человека дольше трех секунд — при первой встрече не следует проявлять чрезмерного дружелюбия.
Другие очевидные рекомендации.
• На общественных мероприятиях держите еду и напитки в левой руке.
• Если ваши ладони легко потеют, перед входом в общий зал ополосните руки холодной водой; мужчинам полезно держать платок в правом кармане.
Дополнительные советы президентам, политикам, перспективным руководителям и всем нам относительно рукопожатий.
1. Держите ладонь правой руки сухой. Волнуясь, человек потеет, особенно сильно потеют при этом ладони. Если вы не хотите невербально проявить свое беспокойство при первой встрече с кем-либо, то непосредственно перед рукопожатием протрите руку платком, заранее положенным в правый карман. Когда вы стоите, свободно расправив плечи, рука в кармане — очень убедительный знак уверенности.
2. Всегда протягивайте руку первым. Этим вы показываете, что берете инициативу на себя, и проявляете уверенность. Кроме того, это даст вам возможность провести четыре следующих приема, которые, как говорят американцы, позволят вам выглядеть «победителем».
3. Держа руку другого человека, постарайтесь повернуть ее так, чтобы ваша рука оказалась сверху. Этим вы продемонстрируете свое «главенство». Если человек не даст вам это сделать, удержав свою руку в вертикальном положении, попробуйте сыграть в игру «левая рука сверху»: положите сверху на сцепленные правые руки свою левую руку, показав этим, что вы все же занимаете главенствующее положение.
4. Переместите рукопожатие в личную зону другого человека. Держа руку другого человека, подвиньте свою вперед так, чтобы сомкнутые руки оказались в личной зоне другого человека, как бы отбирая у него часть его личного пространства. Вы будете казаться более сильным и важным, а на фотографиях ваша рука будет видна больше.
5. Усиливайте контакт левой рукой. При каждой возможности сфотографироваться с высокопоставленным лицом, обмениваясь с ним рукопожатием, мягко охватите левой рукой его бицепс, но помните, что это может выглядеть глупо, особенно, когда это будут пытаться сделать обе стороны, стремясь показать, кто «главнее». (Политики, не пытайтесь делать это с членами королевской семьи — это опустит ваш рейтинг не меньше чем на десять пунктов.)
6. Выбирайте позицию для официальной фотографии. Старайтесь стать справа от высокопоставленного лица, чтобы при касании его бицепса была видна как можно бóльшая часть вашей правой руки, — это придаст вам более значительный вид на снимке, который появится в прессе на следующий день.
7. Особый совет для женщин. Мужчины-шовинисты часто будут пытаться проделывать с вами все эти номера. Более того, по явно неподобающим причинам они могут стремиться продлить физический контакт. Вот стратегия поведения по отношению к таким мужчинам.
• Держите локоть согнутым под прямым углом и прижатым к боку.
• Как можно решительнее ведите руку мужчины в сторону его личной зоны. Сделать это будет легче, чем вы думаете, потому что он не ожидает этого, и его локоть не имеет упора.
• Примените к нему приемы 1–3 из перечисленных выше.
• Без улыбки взгляните ему в глаза.
8. Рукопожатия у женщин из королевской семьи.
• Они могут не снимать перчатку — это напоминание человеку о их знатности.
• Они могут сидеть, поскольку это обычно удобнее. В их положении не нужно заботиться о производимом впечатлении, а сидя они представляют собой меньшую мишень, что радует их охранников. Говорят, что королева Виктория старалась сидеть возможно больше по причинам, связанным с ее здоровьем, но если вы сидите, а все другие стоят, кто выглядит более значительным?
9. Возможности при фотографировании. Если ожидается фотосъемка, а вы сидите с тремя высокопоставленными лицами, вы можете показать бóльшую близость интересов с кем-то из них, подвинув свой стул ближе к нему.

Приемы создания раппорта
От приемов рукопожатий сильных мира сего перейдем к более актуальным вещам — искусству создания и поддержания раппорта. Если это вас заинтересует, можете обратиться к книге Brilliant NLP [15] на родственную тему.

Отзеркаливание
Отзеркаливание (mirroring) отражает степень доверия. Мы все бессознательно копируем поведение других людей, особенно тех, к кому хорошо относимся. Копирование вас делает другого человека вашим «зеркальным образом»: он движется, если движетесь вы; он наклоняется в вашу сторону, если вы наклоняетесь в его сторону; он улыбается вам, если вы улыбаетесь ему; он кивает вам, если вы киваете ему, и т. д. Нам невероятно трудно избежать этого, поскольку, что очень интересно, частота нашего пульса еще в утробе матери подстраивалась к частоте ее пульса, когда мы оба были расслаблены.
Отзеркаливание очень эффективно помогает создать раппорт с кем-то. И если вы хотите развить это умение, необходимо практиковаться (см. главу 14). После долгой практики вы сможете копировать поведение человека, даже не задумываясь об этом, — ведь вы уже копируете поведение друзей. Но не пытайтесь копировать незнакомцев, пока копирование не станет выглядеть у вас естественно, иначе раппорта вы не достигнете: люди не любят, когда их передразнивают.
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Пара людей, копирующих друг друга. Попробуйте найти пять признаков, образующих группу признаков копирования. Если в паре ведет мужчина, каким будет его следующее действие? А каким будет следующее действие женщины, если в паре ведет она? Ответы см. на с. 238.

Пейсинг
Пейсинг (pacing) — это вторая часть отзеркаливания. Это психологический мост, создаваемый между двумя людьми в результате отражения чувств одного человека другим и выявления вещей, общих для обоих, — происхождения, образования, друзей, интересов, опыта и т. п. Найдя общую «территорию» с человеком, показав ему, что вы понимаете его чувства, вживаясь в его эмоциональное состояние, вы построите психологический мост, необходимый для установления раппорта. Полезно проверить, возник ли у вас раппорт с человеком, с которым вы общаетесь. Для этого начните сознательно совершать определенные движения, например, если вы беседуете сидя, подайтесь немного вперед, когда хотите подчеркнуть что-то. Если ваш собеседник сразу же или чуть позже тоже подастся вперед, значит раппорт возник. Если же он не повторил вашего движения, раппорта нет. Тогда продолжайте постепенно вносить небольшие изменения в ваш язык тела и повторяйте проверку, пока не добьетесь успеха во взаимном отзеркаливании. Это называется «руководством» (leading), поскольку вы руководите языком тела другого человека.
Проверка, достигнут ли полный раппорт:
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Если человек не «идет» за вами, повторите весь процесс. Если после нескольких попыток вы все равно не добьетесь успеха, попробуйте другой подход к тому, что вы говорите или делаете. Иногда достижению раппорта помогает копирование «тиков» человека, как телесных, так и словесных. Если тик человека слишком заметен, копировать его не стоит — это может вызвать раздражение. В таких случаях при каждом проявлении тика просто слегка пошевеливайте большим пальцем.
Если и это не поможет, оставьте дело. Возможно, вы по множеству разных причин просто не нравитесь собеседнику. Даже профессиональные психологи не всегда добиваются успеха.
Достигнув раппорта, вы можете захотеть излучать уверенность. Об этом дальше.
[image: ]КРАТКИЙ ИТОГ
Почаще дарите искренние улыбки.
Держите прямую осанку.
Первым протягивайте руку для рукопожатия.
Говорите в том же темпе, что ваш собеседник.
Если собеседнику свойствен словесный тик, тоже применяйте его, но в меру.
Отработайте искусство отзеркаливания и применяйте его.
Отработайте искусство пейсинга и применяйте его.
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Глава 8. Язык тела для выражения уверенности

Уверенность — это то, что дает уверенность

Уверенность (в себе) — важный залог успеха в жизни. Она помогает идти на оправданные риски и не упускать возможности, которые предоставляет жизнь. Уверенность — это то, что гарвардская гуру Розабет Мосс Кантер (Rosabeth Moss Kanter) называла «золотой серединой между самонадеянностью и безнадежностью». Ее важно обрести прежде, чем предпринимать почти любые действия.
Тревога подавляет уверенность. Разумеется, есть люди, склонные к тревоге по характеру, но у большинства тревога возникает под воздействием внешних обстоятельств. Ее называют тревогой состояния, или ситуативной тревогой. Но в любом случае с помощью сознательных изменений языка тела это чувство можно скрыть, чтобы выглядеть уверенным.
В случае тревоги наш язык тела обращается к приемам, показавшим свою эффективность еще миллионы лет назад. Когда мы сталкиваемся с трудной или напряженной ситуацией, мы боремся, обращаемся в бегство или замираем, и наше тело подготавливает нас к любому из этих вариантов.
Пожалуй, полнее всего уверенность выказывает себя в первом случае, когда мы облачаемся в свою психологическую броню, встав в боевую стойку прямо перед «врагом», напрягши мышцы и глядя ему в глаза, сжав кулаки и стиснув зубы. Мы делаем все возможное, чтобы казаться уверенными, независимо от того, что мы чувствуем внутри. Но агрессия порождает встречную агрессию и поэтому не рекомендуется.
[image: ]ОПРЕДЕЛЕНИЕ
Уверенность
Ощущение и осознание своей способности справляться с проблемами межличностных отношений.

К сожалению, неуверенность и готовность к бегству или замиранию трудно замаскировать, о них говорит язык тела. Важно искать группы признаков языка тела, а не выводить заключения на основе одного или двух, и наоборот — очень ценно умение управлять хотя бы некоторыми реакциями своего тела.

Дышите медленно
Один из классических способов снижения физического напряжения — это медленное и глубокое дыхание с использованием брюшных мышц и диафрагмы, а не мышц грудной клетки (см. упражнение «Дыхание на три счета» в главе 6). Когда при угрозе человек готовится к борьбе или бегству, ему нужно больше кислорода, и поэтому у него учащается дыхание. Когда человек уверен, что справится с ситуацией, ни бороться, ни бежать ему не нужно, поэтому он дышит ровно. Хотя наше дыхание учащается непроизвольно, мы быстро замечаем это. Поэтому, если ситуация не оправдывает необходимости усиленного дыхания, а в большинстве случаев так и есть, чтобы казаться уверенным, сознательно сдерживайте частоту дыхания.
Если ваше тело кричит о готовности биться или бежать, медленное дыхание будет эквивалентно тому, что ваше тело говорит вашему мозгу: «Все в порядке, успокойся». Дело в том, что существует комплекс взаимосвязей между телом и мозгом. Посмотрите на бывалых политиков, когда на телевидении опытные журналисты задают им трудные вопросы: они проявляют другие признаки беспокойства, но их дыхание обычно не учащается.
Когда человек встревожен, он невольно напрягает мышцы, чтобы защитить свое тело. Выберите момент, чтобы напрячь мышцы грудной клетки и брюшные, и попробуйте одновременно дышать брюшными мышцами и диафрагмой — это очень трудно, если вообще возможно.
Так что, дышите медленно.

Смотрите в глаза
Когда мы смущены, знаком нашей неуверенности служит взгляд в сторону[1].
Взгляд в сторону говорит о поиске возможностей уклониться от человека или ситуации. Боксеры при взвешивании перед важным боем стараются смутить своего противника взглядом, пытаясь получить психологическое преимущество в надежде, что оно даст им ощутимое физическое преимущество в бою.
Речь не идет о том, чтобы пытаться смутить каждого, с кем вы встречаетесь, но глядя в глаза, вы представляетесь более уверенным.
(Подробнее о зрительном контакте см. в главе 9.)

Улыбка
Об улыбке мы уже говорили достаточно много. Это факт, что улыбаться искренне человек может только тогда, когда он расслаблен и уверен в себе. Однако не старайтесь улыбаться все время — искреннюю улыбку трудно сохранять долго. Если перестанут улыбаться глаза, улыбка одного рта будет казаться тревожной. Если вы станете улыбаться слишком много, это будет выглядеть как стремление угодить публике или как признак подчиненности. Уверенный человек улыбается тогда, когда хочет; он не нуждается в поддержке со стороны.

Стойте прямо
Высокий рост — это всегда преимущество [1]. Он ассоциируется с добротой, надежностью, физической силой, успешностью, одаренностью, уверенностью и т. п. Высокие люди, несомненно, получают от жизни больше, чем низкорослые [2].
Жабы, рыбы фугу, ящерицы и хамелеоны, когда хотят произвести впечатление и притвориться, что они не испуганы, раздуваются, стараясь показаться как можно более крупными. Мы мало отличаемся от них, когда хотим выглядеть более уверенными.
Возможно еще с тех времен, когда Homo sapiense только начали распространяться из Африки по миру, матери учили своих детей стоять прямее, держать осанку. Они инстинктивно знали многие вещи, в частности то, что высокий рост ассоциируется с силой и придает уверенный вид. Большинству детей говорят, что надо есть мясо, чтобы быть «рослыми и сильными». Родственники часто говорят детям: «Ого, какой ты большой!». Наше общество поклоняется высокому росту у мужчин, автоматически приписывая, совершенно безосновательно, высокому росту все перечисленные выше достоинства. Сержант сурово муштрует новобранцев, уча их ходить, вытянувшись во весь рост. Британские полицейские носят смешные высокие каски, чтобы казаться выше ростом. На спортивных соревнованиях спортсменов, занявших три первых места, ставят на пьедестал с тремя ступенями разной высоты, причем победителя — на самую верхнюю.
Даже в религиозных верованиях высота ассоциируется с могуществом. Египетские фараоны и цари ацтеков сходили с Солнца, а Зевс и Аполлон — с Олимпа. Христиане утверждают, что Христос сошел с неба и вознесся снова на небо.
Многие руководители невысокого роста считают полезным ходить распрямившись, так как при этом они, даже будучи меньше ростом, чем окружающие, кажутся выше «психологически» и поэтому более уверенными.
Установлено, что более рослые люди успешнее продвигаются по службе и их труд лучше оплачивается. Профессор бизнеса во Флоридском университете Тимоти Джадж (Timothy Judge) подсчитал, что за каждый дюйм сверх среднего роста люди получают в среднем на 789 долл в год больше (цифры за 2003 год) [3]. В высоких сферах это выражено сильнее, чем в менее «публичных» профессиях, например среди инженеров и бухгалтеров. Возможно, что высокий рост повышает самооценку человека, и это, разумеется, напрямую влияет на эффективность его работы, а следовательно, и на продвижение по службе.
Специалисты по эволюционной психологии даже считают, что такое представление могло быть жестко запрограммировано в нашей первобытной психике. Как пишет профессор Джадж:
«Они (первые Homo sapiense) приписывали высокорослым людям лидерские качества, полагая, что те способны лучше защитить себя и других».

Это может быть заложено еще при рождении! Финские исследования, результаты которых были опубликованы в 2005 году, показали, что мальчики, рост которых в первый день рождения был выше среднего, достигли через 50 лет бóльших успехов, чем их соотечественники меньшего роста. Считается даже, что более рослые люди умнее [4].
Более высокими стараются казаться и женщины. Синтия Маккей (Cynthia McKay), когда она была генеральным директором двух очень крупных американских компаний, контролировавших 510 внутренних и зарубежных франшиз, носила обувь на каблуках высотой 3 дюйма (7,6 см), хотя при собственном росте 175 см и так могла считаться довольно высокой! Сознаваясь в нелепости предположения, что лишние три дюйма могут добавить кому-то уверенности, она говорила:
«Это чистый вздор, но это работает».

Как использовать этот факт для повышения вашей влиятельности? Примем: рост — это сила. Если вы хотите излучать силу и влиятельность, выпрямите спину, вытяните шею, чтобы поднять голову повыше, а также разверните плечи назад и постарайтесь опустить их, но не сутулясь. А женщинам, возможно, стоит носить обувь на высоких каблуках.
Неспроста создатели первоначальной полицейской каски сконструировали ее так, чтобы она немного выступала над носом полицейского: чтобы хорошо видеть, ему приходилось приподнимать голову. В сочетании с высоким куполообразным верхом каски это делало его зрительно более высоким.
Итак, что это дает вам в контексте языка тела? Это придает вам более уверенный вид, поскольку создает впечатление, что ваши голова и плечи возвышаются над прочими людьми. Исходите из того, что Наполеоны мужского и женского пола встречаются очень редко, поэтому, даже если вы обладаете телосложением Наполеона, ваше правило должно быть тем же самым: «Выше голову!».

Держитесь спокойно
Когда вы спокойны, нейроны в голубом пятне (locus coeruleus) нашего мозга почти не проявляют активности. Но все мы знаем и даже ощущаем, что в состоянии тревоги, почти противоположном спокойствию, наше тело переводит нас в режим готовности к битве или бегству. Мы становимся более внимательными и настороженными. Мы получаем вброс адреналина и норадреналина, а катехоламин подготавливает к действию наши мышцы. Большинство млекопитающих, включая и нас, начинают делать движения для защиты или нападения. Но некоторые животные при угрозе замирают (это позволяет лучше замечать движение). И нам, если мы хотим казаться уверенными, будет благоразумно последовать их примеру.

Плечи
Если вы встречаете человека, уверенного в себе, ваши плечи должны быть развернуты параллельно его плечам. Положение лицом к лицу с человеком, но с нижней частью своего тела, показывающей готовность к бегству, будет выглядеть нелепо. Становясь лицом к лицу, вы как бы признаете человека равным себе.
Кроме того, когда ваши плечи параллельны его плечам, вы кажетесь крупнее и увереннее. Возможно, это объясняет наличие эполет на плечах у мексиканских генералов (американцы в среднем на 3 дюйма выше мексиканцев).
Итак, распрямляйте плечи.

Выше подбородок!
Поднимая подбородок, вы поднимаете и глаза, а значит, вам приходится смотреть «свысока», как бы говоря: «Мое положение выше вашего, и я больше уверен в себе». Если вы хотите выразить обратное, вы склоняете голову и опускаете взгляд. В некоторых странах Востока, в частности в Японии, такой поклон стал нормой общественного этикета.
Говорят, что детям дома Габсбургов, как только они начинали ходить, привязывали под подбородком побег остролиста, так что к пубертатному возрасту у них вырабатывалась стойкая привычка всегда держать подбородок задранным.
Вы, вероятно, замечали, что в состоянии депрессии люди смотрят вниз, а их подбородок опущен. Эти позы вошли в повседневный язык: «приподнятое настроение», «я чувствую себя опущенным». Чувствуя себя опущенным, трудно выглядеть уверенно.

Сидите выше
Те же преимущества дает и высокая посадка. Сидячее положение уравнивает, поскольку бóльшую часть нашего роста составляют ноги. Замечали вы, что в теледискуссиях ведущий обычно выглядит выше гостей? Дело в том, что его кресло выше, и это придает ведущему значительность. Этот же прием применяют многие руководители высокого ранга, сидя в более высоком кресле, чем остальные присутствующие.
Если, сидя за столом рабочего совещания, человек хочет подчеркнуть что-то, он может сделать две вещи: как можно больше выпрямиться и податься вперед, в «пространство» совещания (см. главу 3).

Сидите спокойно
Понаблюдайте за спикером палаты общин: он руководит сотнями людей, не отличающихся робостью, но почти не делает движений. Он уверен в себе, у него все под контролем. Посмотрите на влиятельных капитанов индустрии или министров на телебеседах и сравните их со знаменитостями шоу-бизнеса и старлетками. Первые, будучи уверенными в себе, сидят очень спокойно: им нет нужды завоевывать популярность у зрителей для сохранения своего статуса.

Сдерживайте движения рук
Руки служат нам для защиты и создания комфорта, поэтому быстрые движения рук выдают нашу обеспокоенность или попытки справиться с чем-то. Если на нас нападают или ставят в затруднительное положение, например на презентации или собеседовании, мы невольно начинаем делать движения руками, «защищаясь». Если на совещании ваше предложение или замечание пропускают мимо ушей, вы тоже пускаете в ход руки, чтобы привлечь внимание, как бы взывая: «Послушайте меня!». Посмотрите на ведущих на телевидении: их руки почти не двигаются. Почему? Потому, что они знают: большинство зрителей смотрят и слушают.
Один из способов сдержать руки — сцепить пальцы и держать руки на коленях. Если вы сидите на совещании, руки можно положить на стол (подробнее об этом см. в главе 11).

Ходите неспешно
Вспомните, приходилось ли вам видеть, чтобы крупный политик какой-либо страны бежал? (Исключением является президент США Барак Обама, который любит взбежать по трапу своего президентского самолета, чтобы показать, в какой он хорошей физической форме.)
Когда вы бежите, вы демонстрируете миру, что не можете заставлять ждать кого-то более важного, то есть что вы — мелкая сошка. Естественно, иногда бежать приходится, как напоминает нам Дж. Чосер в «Кентерберийских рассказах»: «Время и прилив не ждут человека», но тому, кто хочет казаться уверенным, нужно научиться лучше распоряжаться своим временем!
«В Голливуде влиятельные люди говорят быстро, но ходят медленно».
Майкл Кейн (Mochael Caine)

Больше пейте
Как мы знаем из фильмов, когда люди волнуются или прочищают горло перед выступлением, они склонны делать глотательные движения, так как при волнении горло сжимается. И это создает впечатление, что человек теряет уверенность. Решение простое: всегда держите под рукой стакан с водой. Если вопрос или замечание поставили вас в затруднительное положение, вы всегда сможете сохранить уверенный вид, заставив людей подождать ответа, пока вы не сделаете несколько глотков.

Говорите неспешно
Беспокойство побуждает человека говорить быстро, чтобы скорее донести до людей то, что он хочет сказать или что нужно сделать. Причиной этого может быть опасение, что люди не жаждут слушать или слишком заняты. Каким должен быть правильный темп речи? Послушайте дикторов радио или телевидения. Неспешную речь люди понимают лучше, и она, вопреки ожиданиям, более убедительна [5].
Неудивительно, что американский актер Джон Уэйн (король вестернов) всегда был убедительным. Подобно Маргарет Тэтчер, он во многих случаях переводил дух в середине предложения. Тэтчер, как говорят, делала это, чтобы не дать интервьюерам прервать ее. Этим она обеспечивала себе достаточно воздуха, чтобы следующее предложение начать без паузы.
Говорят, Джон Уэйн, когда его спросили, для чего он переводит дух во время речи (он был ультрапатриотом), ответил (разумеется, медленно):
«Просто, чтобы дать понять… [глубокий вдох]…, что я еще не выдохся».

[image: ]КРАТКИЙ ИТОГ
Чтобы выглядеть уверенно:
дышите медленно;
смотрите людям в глаза;
улыбайтесь;
стойте прямо;
стойте спокойно;
поднимайте подбородок;
сидите прямо;
не двигайте руками;
ходите неспешно;
пейте больше воды;
говорите неспешно.
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Глава 9. Язык тела для проявления силы личности

Стоять на своем

Чтобы выглядеть сильным, самое главное — показывать себя как можно более значительным. Своим поведением люди сообщают огромное количество информации о себе, в частности и о своем характере.
Если вы хотите выглядеть сильным, вы должны выказывать спокойствие, уверенность и неторопливость. Если вам это трудно, помните, что никто не должен видеть, насколько вы встревожены внутри. Да, беспокойство может пробиваться посредством языка тела, но утешает то, что с помощью тренировки можно научиться управлять им и держать себя в руках, чтобы выглядеть безупречно. Наедине с собой вы можете уподобиться актеру, которому режиссер дает наставления, дубль за дублем, пока сцена не будет отработана до совершенства.
[image: ]ОПРЕДЕЛЕНИЕ
Сильный
Смелый и уверенный в своей способности настоять на своем человек, действующий настойчиво и сохраняющий при этом спокойствие и самообладание.

Вот некоторые «режиссерские» рекомендации для выражения решительности.

Стойте прямо
Демографические изменения в Великобритании вынудили привлекать на работу людей самых разных этнических групп, но при этом нужно было решить «проблему роста»: например, существовавшие правила позволяли принимать в полицию только людей, не ниже определенного роста. Правила пришлось изменить. Как мы уже говорили, высокий рост всегда воспринимался как признак силы и влиятельности. При всем уважении к людям невысокого роста легко представить, что учителю ростом в 142 см трудно справляться с учениками ростом в 180 см, разрисовывающими чистые стены школы с помощью баллончиков-распылителей. Но и в этой ситуации полезно держаться как можно прямее.
Влиятельные и могущественные люди кажутся даже более высокими. Рост Наполеона составлял 157 (по британским данным) или 165 (по французским данным) см, но говорят, что современные ему соотечественники приписывали ему рост в 180 см. «Маленький капрал» — это всего лишь английская пропаганда.
Женщины, чтобы казаться выше, взбивают волосы. Некоторым мужчинам нравятся высокие женщины — возьмите Тома Круза и Николь Кидман, которая выше его на 4 см, или Кейти Холмс, которая выше его на 7,6 см…впрочем, я отвлекся.
Мужчины, когда их представляют высокопоставленному лицу, кланяются, а женщины приседают. Смысл этого — казаться ниже и этим выразить признание превосходства лица, которому их представляют. Поэтому, чтобы казаться сильным, вы должны демонстрировать превосходство и влиятельность.
Теперь вы можете понять, почему, когда вашу машину останавливает полиция, один из офицеров спешит к ней, чтобы, став возле, возвышаться над вами, сидящим за рулем. Это дает ему двойное преимущество в силе: вы стеснены в движениях и вынуждены смотреть на него снизу вверх.
Итак, если вы хотите выглядеть сильным, стойте прямо, во весь рост.

Старайтесь казаться шире
Если ваши плечи ссутулены, а ступни обращены носками к двери, вы выглядите как жертва. Поэтому, чтобы выглядеть сильным, нужно показать себя как можно более крупным; иногда это называют «фактором павлина», потому что развернутый хвост павлина занимает очень много места.
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Два спортсмена, старающиеся показать себя как можно более широкими. Левый скрестил руки, чтобы выдвинуть их вперед и показать бицепсы, а правый с той же целью подбоченился.

Направьте носки своих ступней к собеседнику и стойте «вольно», то есть слегка раздвинув ноги. Солдаты, получая команду, стоят по стойке «смирно» — это может хорошо смотреться на плацу, но явно не годится для того, чтобы выглядеть сильным.

Не опускайте и не задирайте голову
Вообразите, что у вас на кончик носа налеплен стикер. Держитесь так, чтобы его плоскость была вертикальной, то есть не наклоняйте голову вперед (это может быть воспринято как знак агрессивности) и не откидывайте ее назад, словно уклоняясь от апперкота (это может быть воспринято как знак высокомерия). Взгляд на человека «вдоль своего носа» едва ли привлечет его на вашу сторону.
Могут быть исключения, когда вам захочется от позиции силы перейти к позиции превосходства, и здесь мы должны вернуться к теме проксемики. Мы уже говорили о полисмене; в полициях некоторых стран работников учат в затруднительных случаях «вторгаться» в личную зону человека. Имея преимущество в высоте, полисмен может смотреть на несговорчивого человека сверху вниз, подчиняя его своей воле.

Смотрите прямо
Зрительный контакт нужно устанавливать, не таращась и не сверкая глазами, чтобы не выглядеть агрессивным или опасным. Взгляд в глаза создает эффект превосходства [1]. Если не смотрите в глаза, избегайте опускать взгляд — это будет знаком подчиненности. Кроме того, как утверждают специалисты по нейролингвистическому программированию, опущенный взгляд свидетельствует, что мы легко поддаемся эмоциям. А чтобы представляться сильным, нужно выглядеть возможно более рациональным и не прибегать к эмоциональным призывам или утверждениям, хотя к языку тела это не относится.
Интересно, что кареглазые люди кажутся более властными и, следовательно, более убедительными [2].

Держите руки опущенными
Как уже отмечалось, одним из признаков уверенности служит открытая поза. Держать руки поднятыми выше талии для защиты или при испуге вполне разумно. Эта естественная реакция проявляется в присутствии более значимого лица или в затруднительной ситуации. Чтобы выглядеть решительным и уверенным, человек должен держать руки опущенными, демонстрируя этим, что он не боится открыть уязвимые места своего тела. Вам не случалось видеть фильмы или клипы, показывающие, как великий боксер Мохаммед Али дразнил своих соперников, танцуя вокруг них на ринге с опущенными руками? Этим он показывал: «Я не боюсь вас, так как уверен в своей силе и знаю, что вы не сможете поразить меня». Он не был ни агрессивен, ни пассивен, он просто был уверен в своем профессиональном искусстве и потому силен.

Кисти рук
Мы здороваемся и прощаемся с коллегами с помощью странного ритуала рукопожатия. Он стал почти универсальным способом показать человеку, что мы не держим оружия и не сжимаем кулак для удара.
Культуристы поворачивают свои руки тыльной стороной кистей вперед, расставив локти, что позволяет продемонстрировать мускулистые плечи и большие бицепсы и тем представить себя зрительно более сильным и крупным.
В испуге или беспокойстве люди склонны вцепиться во что-нибудь — это «воспоминание» реакции младенца, вцепляющегося в мать при испуге.
Движения кистей рук делят на проксимальные и дистальные. Проксимальные движения это те, при которых рука обращена к себе, например, когда человек прикрывает рукой рот или обхватывает себя. Они обычно служат знаком неуверенности, беспокойства или страха. Дистальные движения — это движения, при которых рука обращена от себя. Это знак дружелюбия, например помахивание рукой другому человеку или объятия. Открытые руки традиционны для многих культовых статуй, например Христа у христиан, Будды у буддистов и Ганеши у индуистов (исключением является Конфуций).
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Типичные культовые статуи, представляющие дистальные жесты.

С учетом всего этого, чтобы выглядеть сильным, нужно держать руки открытыми, ладонями вперед, чтобы не казалось, будто вы пытаетесь ухватиться за что-то.

Дистанция
О дистанции было сказано уже довольно много (см. главу 3), здесь важно только напомнить, что для создания впечатления силы нужно держать уместную дистанцию, — примерно ту же, которой вы придерживаетесь с коллегами при обычном разговоре на людях. Не следует ни вторгаться в личную зону другого человека, что будет выглядеть агрессией, ни слишком отдаляться, чтобы это не выглядело готовностью к отступлению. Какая же дистанция предпочтительна? В западных культурах это чуть больше длины вытянутой руки. При зрительном контакте талия вашего визави должна быть в области периферического зрения. Однако, если вам не удается убедить человека, придвиньтесь ближе, вступив немного в его личное пространство. Это будет выглядеть агрессивно? Да, но менеджеры учат, что, если вы хотите добиться чего-либо от нерадивого работника, незачем изображать саму любезность. Если нужен результат, не стесняйтесь поднести кулак к носу человека!

Голос и использование побудительных форм глаголов
Несомненно, спокойная и неспешная речь гораздо убедительнее агрессивных криков и запугиваний или, наоборот, — слишком мягкой, робкой или писклявой речи. Распоряжения, отдаваемые быстро или неуверенно, могут произвести впечатление нервности или тревоги. Глаголы следует выбирать короткие, конкретные и побудительные.
В Австралии произношению свойственно повышение тона голоса в конце предложения. В Англии интонационно такое предложение будет воспринято как вопрос и не только прозвучит неубедительным, но побудит человека, к которому оно обращено, задаться, в свою очередь, вопросом «должен ли я?» или «хочу ли я?».
Когда вы даете задание, есть большая разница между формами «Прошу вас, сделайте, пожалуйста, то-то и то-то» и «Прошу вас сделать то-то и то-то, спасибо». Первая форма, это образец вежливой просьбы, но если вам нужно быть сильным, следует употреблять вторую, где «спасибо» подразумевает, что вы не сомневаетесь — распоряжение будет выполнено. Она незаметно переводит задание в ранг приказа.
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Чтобы выглядеть сильным, когда даете задания, всегда употребляйте форму «спасибо», а не «пожалуйста».

Агрессивная жестикуляция
Проявляя силу, особенно, когда вы хотите сделать свою речь ярче и выразительнее или подчеркнуть какую-то мысль, легко впасть в крайность, именуемую агрессивной жестикуляцией. Она хороша в публичных выступлениях и обращениях, но совершенно неприемлема в диалоге.
Имеются в виду такие жесты, как тыканье пальцем или размахивание им перед лицом собеседника либо изображение приемов карате в воздухе, как это делают некоторые политики. Такая демонстрация ярости обычно оказывает обратное действие: на агрессию отвечают встречной агрессией.
Итак, уверенным вы можете быть, но можете ли вы сделать себя привлекательным? Читайте далее…
КРАТКИЙ ИТОГ
• Стойте прямо, во весь рост.
• Старайтесь казаться шире.
• Не сутультесь.
• Держите голову высоко.
• Смотрите в глаза.
• Не отступайте назад.
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Глава 10. Язык тела и привлекательность

Извлекайте максимум из того, что вам дано природой

Прежде чем вы углубитесь в эту главу, я должен принести извинения: в ней будет много говориться об отношениях полов, поскольку они играют очень важную роль в языке тела, если не определяют его, и будет много повторов, но одни и те же факторы привлекательности мы рассмотрим с разных точек зрения.
К вопросам о том, что нравится и что нужно женщинам и что нравится и что нужно мужчинам, мы будем возвращаться вновь и вновь, поскольку большинство мужчин запрограммированы на стремление к множеству половых связей, а большинство женщин запрограммированы (некоторые говорят, «обречены») на избирательность; это нужно без ханжества раз и навсегда принять как факт. Мужчины ищут в основном физического удовлетворения, а женщины — социального. Мужской организм вырабатывает миллионы сперматозоидов, а женский — ограниченное число яйцеклеток. И мужчины и женщины ищут наилучший возможный вариант партнерства для производства потомства: мужчины — стремясь произвести как можно больше детей, а женщины — стремясь родить столько детей, сколько они смогут вырастить до совершеннолетия.
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Привлекательность
Способность проявить такие качества (обаяние, веселость, доброту, отзывчивость), которые побудят других людей искать вашего общества.

Но все же будем реалистами. По данным Академии наук США, мужчины думают о сексе не каждые 7 секунд, как предполагал д-р Альфред Кинси [1], а всего несколько раз в день[2], и женщины лишь ненамного меньше. Тем не менее мир вертится не вокруг денег, а вокруг фундаментальной потребности, которую мы называем сексом. И именно здесь язык слов в буквальном смысле опускает руки перед языком тела. На первых этапах взаимоотношений тело говорит громче слов [2]. Большинство женщин согласятся, что наш мир несправедлив и неправилен. Способность к оплодотворению буквально написана на всех частях тела мужчины, а мужчины (а в некоторой степени и общество) оценивают женщин прежде всего по четырем признакам: молодости, бюсту, волосам и фигуре[3].
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Одной из причин, побудивших Алана Эйкборна [3] написать глубокую пьесу «Язык тела» (1990), стал результат просмотра рейтинга выпущенных книг в воскресных газетах. Он внезапно понял:
«В число английских бестселлеров каждую неделю входят четыре книги о диете, шесть о макияже и т. д. Мы, поистине, одержимая нация».

C возникновением феминизма в 1960-х годах казалось, что можно надеяться на уменьшение такой дискриминации, но «люкизм» (lookism) — оценка людей по внешним данным — продолжает торжествовать [4], и, в отличие от пола, сексуальной ориентации, расы, вероисповедания, политической ориентации и страны происхождения, практически не поддается законодательному регулированию вследствие своей индивидуальности.
Наша сексуальность уникальна среди млекопитающих. У всех других млекопитающих сексом управляет биология, и он, в основном, инстинктивен. У нас — те же инстинкты и та же физиология, но к ним добавляется очень тонкий налет культурного наследия и социальных ограничений. Большинство животных вступают в половые сношения, когда к этому готов их организм, а у нас, людей, сексуальные танцы в большой мере ограничиваются требованиями наших культурных традиций и психологическими барьерами.
Неудивительно поэтому, что секс у людей так усложнен, как отмечал д-р Альфред Кинси, который больше 60 лет назад писал:
«…отношения полов связаны со смешением неведения и умудренности, отказа и милости, подавления и поощрения, наказаний и эксплуатации, секретности и открытости» [1].

Здесь представителей обоих полов интересуют вторичные половые признаки. Они обычно не подчеркиваются, если не считать молодых поп-звезд обоих полов. Преобладающую часть языка привлекательности составляет то, как мы подчеркиваем и сочетаем эти признаки.

Примечание. В этой главе мы, больше чем в других главах, говорим об общих закономерностях, хотя из законов привлекательности всегда есть исключения.

Эффекты начала и окончания
Еще один важный момент, касающийся первого знакомства, который нужно рассмотреть, это эффекты «начала» и «окончания», то есть первые и последние вещи, которые мы видим и слышим, когда впервые встречаемся с кем-то. Мы уже много говорили о первом впечатлении (эффект начала), но эффект окончания первой встречи силен почти так же (но все же не совсем).
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Для демонстрации этих эффектов три раза медленно прочтите кому-нибудь одну и ту же цепочку цифр: 6140903602786, а затем попросите этого человека записать цифры, которые он запомнил. Большинство вспомнят 6140 и 2786 – четыре первые и четыре последние.
Дело в том, что, когда мы впервые слышим цепочку цифр, наша кратковременная память схватывает первые, чтобы они легко запомнились, после чего наступает время повторения. Подобный же эффект имеет место в отношении последних цифр.

Теперь, зная это, рассмотрим, что происходит, когда вы впервые встречаетесь с интересующим вас человеком, особенно, если вы находите его привлекательным.
Мы можем представить это графически.
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График 1
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График 2
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Наложение графиков 1 и 2

График 1 указывает, что вы несколько беспокоитесь, сумеете ли произвести благоприятное первое впечатление. Начинаете вы немного нервно, но постепенно ваша уверенность растет. Примерно с середины встречи вы начинаете испытывать трудности с поддержанием наиболее привлекательного образа, ваша нервозность возвращается и ваши «показатели» падают.
График 2 иллюстрирует эффекты начала и окончания, влияющие на вашу привлекательность для другого человека: он запоминает первоначальное и заключительное впечатления.
График 3 — это сочетание графиков 1 и 2. Видно, что ваше поведение в момент наибольшего подъема запомнилось хуже, чем поведение в начале и в конце встречи.
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Когда вы планируете первую встречу или знакомство с кем-то, хорошо продумайте не только «подход», но и «отход», чтобы произвести наилучшие первоначальное и заключительное впечатления.

Начнем с вещей, с которыми мало что можно сделать, в основном потому, что у нас были неудачные предки. От них мы унаследовали свои тела, исправить которые можно только методами пластической хирургии (что многие и делают!).
К прискорбию борцов за политкорректность и равенство, внешность имеет значение. Множество научных статей показывает, что красота очень способствует успеху.
Те, кому красоты не досталось, обвиняли в своих несчастьях СМИ, раз за разом представлявшие портреты счастливых 5 % людей, которым с красотой повезло. Однако исследования показывают, что дело не только в СМИ. Психолог Нэнси Эткофф из Гарвардского университета утверждает: «Если бы пришлось закрыть все журналы и другие печатные издания, содержащие изображения молодых безупречных тел, мы все равно создавали бы эти картины в своем воображении и мечтали об этих телах» [5]. Мы все — потомки тех, кто выбрал физическую красоту.
Итак, если принять точку зрения психологов-эволюционистов, мы должны признать, что красота дает преимущество [6]. У тех, кто наделен красотой от рождения, жизнь намного лучше, чем у остальных. Вы спорите с очевидностью, если не признаете, что общество преклоняется перед привлекательностью. Красивые люди, как мужчины, так и женщины, привлекают больше внимания. Если вы хотите удивить очень красивую персону, не обращайте на нее внимания и притворитесь, что заинтересовались другой личностью. Поскольку красота привыкла быть в центре внимания и вызывать восхищение [7], посмотреть, какой окажется ее реакция, будет интересно.
Если вы допустите какую-либо ошибку на работе или в обществе, то, чем вы привлекательнее, тем меньше будет порицание [8]. А если вы совершили преступление, вы можете получить меньший срок [9].
Ну, достаточно о том, с чем 95 % из нас ничего не могут сделать. Оставим это и обратимся к тому, где у нас есть возможности действовать.

Близость
Концепция близости в психологии возникла еще в 1930-х годах [10], и вы, несомненно, задумывались о ней, как и о большинстве вещей из области социальной психологии. Попросту говоря, чем больше времени вы проводите с каким-либо человеком, тем больше вероятность возникновения взаимной симпатии между вами.
Во многих организациях сегодня популярна концепция «кривой Аллена» [11] — размещение работников не в отдельных кабинетах, а в больших общих залах. Здесь тоже работает эффект близости, поскольку люди могут общаться между собой непосредственно, а не с помощью технических устройств, и это повышает производительность труда. Говорят же, что «супруги, совместно возделывающие сад, неразлучны».
Итак, если вы хотите кому-то понравиться, старайтесь больше общаться и беседовать с этим человеком, и взаимоотношения могут укрепиться. Как гласит старая пословица:
«Время создает общность».

Эндогамия
На протяжении большей части нашей истории существовали строгие правила в отношении того, кому с кем можно вступать в брак, а кому с кем нельзя. Даже если строгие ограничительные и дискриминационные законы ушли в прошлое, нам больше нравятся люди, похожие на нас в отношении цвета кожи, вероисповедания, культуры, общественного положения и т. д. — вплоть до манеры одеваться и цвета глаз.
Поэтому, если вы хотите кому-то понравиться, станьте как можно более похожим на этих людей. Цицерон еще за 100 лет до Рождества Христова написал:
«Подобные с готовностью общаются с подобными».

В 1967 году запрет на браки между представителями европеоидной и африканской рас был признан неконституционным в 16 штатах США. Мы все в большом долгу перед Мартином Лютером Кингом.

Держитесь привлекательных людей
Что в наших возможностях — это искать дружбы с привлекательными людьми. Покровительство зародилось очень давно и вполне процветает поныне. Тот же принцип верен и в отношении привлекательности: привлекательная жена делает привлекательного мужа еще более привлекательным, и наоборот. Каждый человек кажется более привлекательным, если у него есть привлекательный друг или партнер.

Рост
Мы уже говорили о преимуществах высокого роста для мужчины. Хорошо известно, что женщины предпочитают мужчин ростом выше, чем они сами, и выше среднего для мужчины. Возможно, это идет еще от наших пещерных предков, когда женщина искала сильного защитника для себя и своих детей. Неудивительно, что мужчины предпочитают женщин ростом меньше, чем они сами [12]. Вообразите, как чувствует себя китаянка Яо Дефэнь, самая высокая из ныне живущих в мире женщин (рост 230 см) [13].
Если вы ростом не вышли, знайте, что ваша привлекательность зависит и от других факторов, например индивидуальности, умения общаться и влиятельности в обществе, и старайтесь развивать их.

Волосы
Для женщин густые блестящие волосы служат показателем молодости [14], и этим объясняется, почему все эти инфантильные модели так следят за рекламой средств для укрепления волос. И одной из причин того, что мужчины предпочитают блондинок, тоже является фактор молодости: с безостановочным течением времени светлые волосы темнеют, и среди женщин старше 30 лет натуральные блондинки встречаются реже [15].
В Средние века плохие волосы и кожа считались признаками болезненности, и современная медицина подтверждает это: плохие волосы и выпадение волос могут быть признаками нехватки железа в организме, вызванной кровопотерей, диабетом, болезнью щитовидной железы или недоеданием.
Некоторым женщинам, особенно молодым, не нравится лысина у мужчины [16]. Однако, если у вас не хватает волос на голове, вспомните Брюса Уиллиса, Шона Коннери и… Гомера Симпсона. (Шучу!)

Телосложение
В отношении телосложения начнем с очевидного.
Большинству мужчин нравятся физические признаки, указывающие на продуктивную способность женщины, — большая грудь, крепкие ноги, крепкие ягодицы, выраженная талия и, как главный признак молодости, хорошая кожа. А женщины уделяют признакам продуктивности у мужчин гораздо меньше внимания, чем признакам их способности защитить. Многие женщины с удовольствием смотрят на широкие прямые плечи, крепкий подбородок, мускулистые руки и подтянутый зад, особенно если над ним возвышается торс, расширяющийся кверху. Для большинства из нас, мужчин, это печально, поскольку, как показали исследования [17], наиболее привлекательно соотношение талия/плечи, равное 0,75. Именно поэтому столько мужчин проводят по многу часов в тренажерных залах, стараясь придать своим телам больше мужественности. Их нетренированные ноги теперь кажутся тощими в сравнении с мускулистой верхней частью тела. Возможно, мужчинам следует поблагодарить знаменитого «красавчика» Джорджа Браммелла, который ввел в моду длинные брюки. В Лондоне ему даже установлен памятник.
Есть мнение, что молодые мужчины предпочитают более стройных женщин, но с возрастом предпочтения меняются в сторону более дородных, или, как еще говорят, «аппетитных».
Тучные люди, к их прискорбию, не представляются физически привлекательными. Даже дети, лет уже с шести, приписывают им неприятные качества [18]. И это влияет не только на взаимоотношения, но и на успех в поисках работы.
Наконец, несомненно, что, поскольку сравнительно легко рожать могут только нестарые женщины, мужчины предпочитают жениться на более молодых. Всем известно, что моложавые женщины, то есть с хорошей кожей, упругой грудью и густыми длинными волосами, выигрывают в привлекательности [19]. Все это соответствует движущей силе эволюции: «плодиться — значит выживать».
Не следует забывать, что представления о физической привлекательности в большой мере зависят от культуры и эпохи. Венера Милосская была красавицей своего времени (около 120 года до н. э.), хотя имела маленькую грудь. А английский герой Джон Буль выглядит очень дородным по сравнению с нынешними стройными мужчинами-моделями, хотя в свое время считался привлекательным, как эти модели привлекательны сегодня.

Лицо
Вот что удивительно: мужчин, разумеется, тянет к женщинам, способным родить им много здоровых детей, а женщин — к мужчинам, которые кажутся способными защитить всех этих детей, однако и на мужчин и на женщин лицо потенциального супруга производит большее впечатление, чем любая другая часть тела [20].
Мы неосознанно отдаем некоторым типам лица предпочтение: обычно это типы, похожие на типы лиц членов нашей семьи. Поэтому понятно, почему нас может влечь к людям, похожим на наших родственников; это явление называется ассортативным спариванием.
Для мужчины моложавое лицо женщины служит главным признаком способности рожать детей. Несомненно, что именно поэтому женщины тратят столько средств на косметику и столько времени на прихорашивание, чтобы выглядеть моложе, чем они есть на самом деле. Это ядовито отметил Оскар Уайльд, недолюбливавший женщин:
«Лицо мужчины – это его автобиография, а лицо женщины – роман».

Во времена Уайльда это могло быть верным, но сегодня мужская косметика снова вырывается из многолетнего заточения в чуланах. Ввел же ее в моду в конце XVIII века любимец принца-регента, будущего короля Георга IV, денди Джордж Браммелл. Поспешим к 1980-м годам, и мы будем находить все больше средств для приукрашивания мужского облика. Сегодня в Google числится больше 40 миллионов средств макияжа для мужчин.
Исследуя факторы привлекательности, психологи Университета штата Нью-Мексико обнаружили, что женщинам во время овуляции нравятся мужчины, чей запах тела представляется им «симметричным» [21]. Производители мужской парфюмерии, возьмите это на заметку!
Интересно, что во время овуляции женщинам нравятся в мужчинах крепкие подбородки, густые брови и широкие скулы — все это ассоциируется с высоким уровнем тестостерона [22]. Но и для мужчин с иными типами лица не все потеряно, поскольку на более ранних фазах менструального цикла, фолликулярной или лютеиновой, главное внимание привлекает не подбородок, а хорошая кожа, указывающая на хорошее здоровье.
Дети обоих полов больше любят смотреть на симметричные лица [23], чем на те, которые мы, выражаясь вежливо, назвали бы более интересными.
Однако физическая привлекательность — лишь один из многих факторов, которые делают нас достаточно привлекательными для того, чтобы создать и поддерживать долговременные отношения. Процент разводов среди красивых людей, населяющих экраны и сцены, существенно выше среднего. Да, внешность может быть привлекательной, но не она является основой долгосрочных отношений.

Глаза
Блестящие глаза — еще один признак здоровья. Они — не только окно в душу. Большие глаза у женщины — важное оружие в ее арсенале красоты, что отметил еще Марк Антоний, когда побывал в Египте в 41 году до н. э. Но и здесь не все потеряно для тех, кто не наделен красотой от природы. Клеопатра, хотя она знала важность макияжа, славилась не столько своей красотой, сколько остроумием, образованностью и чарующим голосом.
Возможно, именно здесь, где мы говорим о женских глазах, стоит упомянуть совет Виктора Гюго:
«Когда с вами говорит женщина, слушайте, что она говорит глазами».

Хотя максимальные размеры зрачков у разных людей различны, о том, понравились ли вы впервые встреченному человеку, можно судить по изменению размера его зрачков (если, конечно, встреча произошла не в полутемном баре, где у вас обоих зрачки расширены до предела просто из-за недостатка света). Благодаря взаимодействию цветов, глаза голубоглазых людей «читать» легче, чем глаза кареглазых, и поэтому первые больше выдают свое отношение к вам. В западном мире, где у женщин «ассортимент» цвета глаз шире, голубые глаза считаются чуть привлекательнее карих.
Когда нам кто-то нравится, наши глаза немного увлажняются — это еще одна физиологическая реакция, которой трудно управлять, но которую легко распознать.

Очки
Недавние исследования [24] выявили интересный эффект: мужчины в очках представляются более образованными, серьезными, приличными и работящими, но менее мужественными, а женщины — более образованными, искренними, серьезными и немного «чокнутыми».
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Какой из вариантов образа этой женщины кажется вам более привлекательным?

Если их «вторым Я» являются Супермен, Спайдермен, Супервумен или Вундервумен (тонны тестостерона у первых двух и эстрогена у двух вторых), то они, видимо, страдают, так как никто из этих персонажей не носил очков.
После 40 лет у нас появляются седина и морщины, и мы начинаем замечать, что нам все труднее фокусировать взгляд на близких предметах, так что очки становятся необходимыми. Это начинается возрастная дальнозоркость. Неудивительно, что мужчин и женщин не привлекают люди в очках, ведь дальнозоркость — признак старения. Я говорю людям, что ношу очки, чтобы видеть их более привлекательными.
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Сняв очки, вы будете выглядеть привлекательнее и моложе: ведь у большинства людей зрение ухудшается с возрастом [25].

Женская грудь
В западной культуре большая женская грудь, несомненно, привлекательна для мужчин, поскольку, как показывают исследования, отношение обхвата груди к обхвату под грудью служит показателем уровня эстрадиола — полового гормона, очень важного для фертильности — способности организма к участию в оплодотворении. Большая грудь — явный признак фертильности [26], а мужчины, как известно, на подсознательном уровне стремятся к продолжению рода, что и объясняет все эти плотоядные взгляды на большую грудь.

Мужские и женские голоса
Обратимся снова к Дарвину, который писал [27]:
«Звуки, издаваемые животными всех видов, имеют много назначений, и можно с достаточно большим основанием считать, что голосовые органы использовались и совершенствовались в первую очередь для распространения видов».

Большинство мужчин явно отдают предпочтение женщинам с высокими голосами — вспомните Мерилин Монро, когда она пела «Счастливого дня рождения, г-н Президент». А женщины, хотя на них тембр мужского голоса действует не так сильно, в большинстве своем предпочитают мужчин с глубокими голосами.
Любопытно, что у женщин с более высокими голосами обычно более привлекательные лица, а у мужчин наоборот. Все это связано с уровнем гормонов — главным образом, тестостерона, который служит показателем фертильности, здоровья и привлекательности.

Кожа
Кожа — показатель здоровья, а привлекательные люди — это здоровые люди. Даже у некоторых человекообразных состояние кожи служит показателем социально-сексуальной пригодности для спаривания. Поскольку кровоснабжение кожи говорит о состоянии здоровья сердечно-сосудистой системы [28], чем кожа лучше, тем мы привлекательнее. Это одинаково верно и для мужчин и для женщин. На самом базовом уровне и те и другие стремятся производить потомство, и здоровый сексуальный партнер лучше всего подходит для этого.
Вы когда-нибудь задумывались, почему в большинстве стран от США до Индии у женщин высокого статуса (обладающих властью, занимающих высокое положение в обществе, богатых и т. п.) обычно более светлая кожа [29]? Влиятельные мужчины, в общем и целом, предпочитают светлокожих женщин, тогда как женщины всех статусов безразличны к цвету кожи мужчины или отдают небольшое предпочтение мужчинам с более темной кожей. Это базовое правило выбора цвета кожи для героинь и героев никогда не теряющих популярности душещипательных романов. Естественным результатом этого мужского полового предпочтения в течение многих поколений было рождение все более светлокожих детей.
Со временем все может измениться: Голливуд с его средиземноморским климатом выводит на экраны загорелых красоток, расплодились прибыльные солярии, и нам внушают, что «бронзовый загар — это красиво».

Индивидуальный запах
Тему запаха тела, даже приятного, обсуждать не принято, хотя он занимает весьма значительное место в языке тела. Запах немытого тела вызывает сильную неприязнь у людей всех культур и обычно отталкивает. Во всяком случае с таким запахом не пробиться в личную, а тем более интимную, зону другого человека. Запахи оказывают большое влияние на наши предпочтения.
Может привлекать индивидуальный запах. Запах свежего пота мужчины привлекателен для женщины не только из-за мужского феромона андростенола[4], но и потому, что служит признаком здоровья и половой зрелости мужчины. Однако запах тела человека, определяемый его феромонами, столь же индивидуален, как его подпись, что очень прискорбно для беглого заключенного, чей индивидуальный запах собаки распознают и выделяют из всех других запахов на пути его бегства. Наше обоняние гораздо менее остро, чем у собак, но 95 % из нас могут отличить запах мужского тела от запаха женского.
Недавние исследования [30] показали, что женщины по-разному реагируют на запахи мужчин. Запах мужчины может казаться женщине приятным, если она испытывает к нему влечение, и невыносимым, если мужчина ей не нравится. Это позволяет думать, что женщина способна по запаху определить, нравится ли ей мужчина.
К сожалению для нас, мужчин, женщины не так искусны в этой области, как чешуекрылые (мотыльки и бабочки), которые способны учуять и распознать полового партнера за десяток километров.
Привлечь внимание можно и с помощью парфюмерии. Лучше всего любые духи, содержащие мускус. Женщины более чувствительны к нему, чем мужчины, но даже мужчины способны почуять его в концентрации 1: 100 000, а прекрасный пол с большей вероятностью реагирует на него во время овуляции, поскольку гормон эстроген делает его запах более привлекательным для женщин. Таким образом, если вы хотите быть более привлекательным физически, бегите за мускусом. (Когда это правило следует нарушить, см. в главе 4.)

Феромоны
Феромоны[5] действуют на летучих мышей, свиней, слонов и мышей, передавая невербальные сообщения о страхе, принадлежности к определенной «социальной группе» и сексуальной активности, и могут порождать у самок готовность к половому акту. Все это звучит очень здорово, но, к сожалению, не имеет отношения к нашим половым предпочтениям, поскольку у нас, людей, нет инструмента, позволяющего испробовать возможности феромонов на личности, которая кажется нам привлекательной.
У всех перечисленных животных, имеющих мех или шерсть, есть в носу некий инструмент, который ученые называют вомероназальным органом (ВНО или VNO). Он распознает попадающие в него феромоны и передает соответствующие сигналы в мозг. ВНО есть и у людей, но, к сожалению (или к счастью), он работает не так хорошо, как должен был бы. Совсем как пальцы наших ног — вроде бы и есть, но далеко не так полезны, как у наших далеких предков — приматов.
Однако впереди замаячила надежда: исследование двух нобелевских лауреатов, совместно работающих в Гарварде [31], показывает, что не все потеряно: у нас есть тот же ген, что у скромной мыши, необходимый для обнаружения феромонов. А пока всматривайтесь в окружающее пространство, но не внюхивайтесь и не поддавайтесь рекламной шумихе, даже если вы ищете полового партнера.

Ноги
Говоря по секрету, многие женщины стараются сделать свои ноги более длинными на вид, поскольку длинные ноги — это сексапильно [32]. Когда девочка вступает в период полового созревания, с ее организмом происходят многие вещи, в том числе выделяются гормоны роста, что особенно проявляется в удлинении ее ног. Для представителей мужского пола она становится потенциальным половым партнером. В примитивном мужском мозгу (а большинство мужчин — очень примитивные существа) и, разумеется, на половом уровне длинные ноги ассоциируются с готовностью к половой жизни.
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Пример лордоза (позы готовности к половому сношению). Заметьте, что положение рук на поясе служит для того, чтобы приподнять грудь, и не выражает агрессии.

Итак, высокие каблуки или, если женщина может отказаться от них, короткая юбка говорят «древнему» глубинному уровню[6] мужского мозга, что женщина «репродуктивно готова». Высокие каблуки создают ощущение лордоза (один из видов искривления позвоночника), потому что вызывают изгиб тела вперед, при этом выпячиваются ягодицы, что является еще одним признаком половой зрелости. Как давно поняли опытные пляжные ловеласы, лордоз возможен и без высоких каблуков. Большинство женщин, встретив физически привлекательного мужчину, прогибают позвоночник, просто поднявшись на носки и не осознавая при этом, что они делают («ха-ха», — наверное, подумают женщины).

Язык тела мужчины и завязывание отношений
Мужчины состязаются за внимание женщины, поэтому, когда они в группе, они борются за время, предоставляемое им женщиной для разговора. Не имеет значения, что они при этом говорят, лишь бы отнять это время у соперников. Поэтому они распускают павлиньи хвосты, чтобы казаться крупнее [33], — расправляют плечи, выпячивают грудь, расставляют локти (чтобы подчеркнуть расширение торса кверху) либо кладут кисти рук на бедра.

Уравнение эволюции мужчин
Образ крупного = Образ сильного = Образ защитника = Нахождение пары = Производство потомства = Сохранение генома

В процессе этого ритуала мужчина старается встать перед женщиной, слегка расставив ноги, чтобы увеличить свое физическое пространство и лишить всех других мужчин надежды приблизиться к ней. Если он понравится женщине, она повернется к нему, обозначая благожелательное отношение, а если нет, проявит холодность и повернется к другому поклоннику.
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Что делает здесь мужчина и как реагирует на это женщина? Ответы см. на с. 238, 239.

Разумеется, мужчина старается выглядеть получше, поэтому он приглаживает волосы, поправляет галстук или расправляет другие части одежды. (Женщины в таких же обстоятельствах тоже прихорашиваются.)
Пока все это происходит, глаза мужчины усиленно работают, — и, хотя он уже проделывал это много раз, — приближаясь к женщине, он старается удержать ее взгляд. Когда он окажется перед женщиной, его взгляд будет метаться между ее глазами и губами.
Расширение зрачков — не только знак сильных карт в игре, но и важный знак языка тела, указывающий на физиологическую привлекательность для вас «объекта» разглядывания. Когда встречаются юноша и девушка, и происходит волшебство, у обоих возникает желание любоваться друг другом, поэтому их зрачки расширяются. Но расширение зрачков другого человека — это лишь один из признаков того, что вы ему нравитесь (они могут расширяться и от испуга!), поэтому ищите «подтверждающую» группу признаков. Если брови женщины поднимаются, плечи отклоняются от параллельности вашим, а носки указывают в сторону, значит, вы нравитесь ей гораздо меньше, чем вам казалось!

Язык тела женщины и завязывание отношений
Язык тела женщин гораздо лучше приспособлен для создания привлекательного образа. Говорят, будто мужчины соображают так медленно, что для распознания чувств женщины им нужны два, а то и три сигнала.
Что же делает женщина? Она использует множество прикосновений к себе — не только прихорашивается, но и просто прикасается к своему телу, в частности к шее. Она также старается казаться более ранимой, для чего открывая свою шею, вытягивает ее. При этом она может смеяться, откидывать голову, не только открывая этим шею, но и подчеркивая грудь.
В отличие от мужчин, стремящихся продемонстрировать свою силу и главенство, женщина действует в противоположном направлении, демонстрируя слабые запястья и обращенные от себя ладони.
При возбуждении губы женщины наливаются кровью, становясь ярче и полнее. Она может подчеркнуть это, облизывая губы, что привлекает к ним и их блеску внимание.
Рот соблазнителен и как «вход», поэтому женщина может найти предлог для того, чтобы облизнуть пальцы и даже сделать вид, будто глотает что-то.
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 На какой из этих двух картинок женщина выглядит более привлекательной? Большинство людей скажут, что на правой.

Глаза женщин тоже работают усиленно, но иначе, чем у мужчин. Если она сумеет удержать дружеский взгляд мужчины чуть дольше обычного, что свидетельствует о сердечности, она опускает глаза вниз или отводит взгляд в сторону, а затем возвращает. Если мужчина не уловит намек с первого раза, она повторит этот знак скромности.
И так же, как у мужчины, зрачки женщины расширятся, если она увидит мужчину, который покажется ей привлекательным, а мужчина неосознанно отреагирует на этот сигнал тоже расширением зрачков. Не так давно женщины, получавшие удовольствие от самого факта внимания мужчин или желавшие продемонстрировать свою привлекательность, закапывали в глаза немного ядовитого сока ягод белладонны, чтобы вызвать расширение зрачков (по-итальянски belladonna означает «красивая женщина»).

Юмор
Как бы это ни казалось странным, мы все знаем, как сексуален юмор, хотя, возможно, и не понимаем, почему. Просто просмотрите личные объявления в ближайшей воскресной газете, и вы увидите, как много людей ищут в партнере здоровое чувство юмора. При поиске спутника жизни юмор зачастую важнее физической привлекательности [34].

Круг общения
Большинство родителей тревожатся, если их дети связываются с неподходящей компанией, особенно в подростковый период, когда влияние сверстников так сильно. Судить о людях по их окружению вполне естественно. Еще в Книге притчей Соломоновых было сказано: «Общающийся с мудрыми будет мудр» (13:20) и далее: «Кто хочет иметь друзей, сам должен быть дружелюбным» (18:24).
Этим объясняется и стремление людей быть частью «избранного круга», «светиться» в обществе «красивых людей» или гулять в «коридорах власти». В торговле рекомендации популярных покупателей помогают придать привлекательность торгующей организации. Многие компании, особенно консалтинговые, любят перечислять своих клиентов для демонстрации своей добросовестности.
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Для повышения «коэффициента» своей привлекательности держитесь привлекательных людей [35].

Чем это все кончается
Допустимые в обществе прикосновения к частям тела — верный показатель стремления к сближению. Когда дело доходит до этого, действия мужчин направляются их чувствами и желаниями. У женщин же, хотя такие прикосновения им могут быть физически приятны, включается здравый смысл, побуждающий их рассмотреть возможные последствия и варианты, прежде чем допустить продолжение. Женщины, как известно всем мужчинам, не допустят физической близости, если не будут чувствовать себя комфортно или будут испытывать сомнения в отношении мужчины. Поэтому возможны различные сценарии, если ласковые прикосновения будут продолжаться[7].
Если у женщины нет сомнений, стремление к интимности может стать взаимным. Пробная физическая забава или якобы неосознанное приободрение делают прикосновения социально допустимыми, и это позволяет взаимоотношениям крепнуть и созревать. Сознательный физический контакт — обычно поцелуй — открывает дорогу в интимные пространства друг друга. Взаимные прикосновения перемещаются от периферийных частей тела к центральным, и наступает желаемое завершение. Это — танец, в котором оба должны двигаться синхронно, излишняя поспешность или излишняя медлительность кого-то одного из романтической пары может вызвать разочарование у другого или у обоих.

Резюме
Многие из перечисленных ниже привлекательных черт являются наследственными, и имитировать их трудно, но не забывайте, что людей (как мужчин, так и женщин), обладающих всеми этими генетически унаследованными чертами, очень мало.
Помните также, что здесь мы не учитываем огромную роль индивидуальности и рассматриваем просто физические характеристики мужчин и женщин.

В отношении женщин
Предпочтительно стройная, с густыми здоровыми волосами, чистой кожей и детскими чертами — маленьким подбородком, маленьким носом, большими глазами и сформировавшимся телом. У нее должны быть высокие брови, большие скулы над впалыми щеками, благоприятными для хорошей улыбки, и высокий голос. Должен быть достаточно большой бюст, стройная фигура с хорошо выраженной талией и ноги длиннее средних. Такой представляется идеальная женщина с традиционной точки зрения мужчин. К счастью, согласно данным компании Body Shop, из общего числа женщин на Земле, составлявшего на момент написания этой книги 3 428 196 000, всего шесть обладают всеми этими качествами, то есть шансы быть идеальной имеет только одна из 571 366 000. Иначе с чего бы программа Photoshop была так популярна у модных фотографов?
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Привлекательные черты есть у обеих этих женщин. У левой — большие глаза и маленький подбородок, у правой — почти идеально симметричное лицо.

В отношении мужчин
Для тех, кому за последние 20 лет не посчастливилось получать какие-либо сведения из Голливуда, идеальным представляется мужчина выше среднего роста, с расширяющимся кверху торсом, узким тазом и крепкими ягодицами. У него должны быть чисто выбритое улыбчивое симметричное лицо с крепким подбородком и глубокий голос. До 40 лет важно иметь хорошие волосы, позднее их значение падает[8].
КРАТКИЙ ИТОГ
Женщины!
• Как можно больше улыбайтесь.
• Когда вам нужны духи, выбирайте мускусные запахи, если они вам подходят.
• Если у вас густые волосы, отращивайте их, если жидкие – стригите.
• Светлые волосы будут вас молодить.
• Не носите очки.
• Возможно тщательнее ухаживайте за кожей.
• Постигайте искусство макияжа.
Мужчины!
• Как можно больше крутитесь вблизи женщин.
• Используйте дезодоранты всегда и везде, где это нужно.
• Как можно больше улыбайтесь.
• Стойте прямо.
• Учитесь выглядеть опрятно.
• Разворачивайте плечи и грудь.
• Развивайте чувство юмора и используйте его.

Прежде чем перейти к перечислению привлекательных черт, отметим еще одно. Знаете ли вы, что еще, кроме всего изложенного, показывает симпатию:
«Мужчина целует в надежде на секс или в знак извинения, а женщина – чтобы проверить, как развиваются отношения».

Знаки заинтересованности
21 ранний признак того, что вы нравитесь другому человеку (неважно, мужчине или женщине)
1. Человек часто ловит ваш взгляд.
2. Человек стремится встать перед вами.
3. Человек много улыбается вам.
4. Человек пытается позабавить вас.
5. Носки ступней человека направлены к вам.
6. Человек, глядя на вас, часто прикасается к себе и прихорашивается.
7. Человек пытается найти повод прикоснуться к вам.
8. Человек легко и часто смеется при вас.
9. Человек часто подбоченивается при общении с вами.
10. Человек часто пытается занимать одно и то же место возле вас.
11. В обществе других человек проявляет к вам больше внимания, чем к остальным.
12. Человек часто облизывает губы при вас.
13. Человек пытается продвинуться в ваше личное пространство.
14. Человек поначалу часто моргает, глядя на вас.
15. При вас учащается его дыхание.
16. Человек отзеркаливает вас.
17. У человека заметно расширяются зрачки при общении с вами.
18. При вас человек пытается говорить тише, чтобы подчеркнуть интимность или привлечь вас поближе.
19. Человек первым поднимает вопрос о дальнейших встречах.
20. При расставании человек дарит вам самую лучшую свою улыбку.
21. Человек пытается продлить рукопожатие.

21 ранний признак того, что вы нравитесь женщине
1. Она позволяет вам стоять перед ней.
2. Она смотрит на вас и опускает глаза, когда вы ловите ее взгляд.
3. При виде вас она прогибает спину вперед.
4. При виде вас она поднимается на носки.
5. Смеясь над чем-нибудь, сказанным вами, она открывает шею.
6. Она кладет руку на шею или под волосы.
7. Она трется ногой о голень другой ноги.
8. Стоя, она иногда слегка расставляет ноги.
9. Она иногда вскидывает голову, чтобы отбросить волосы.
10. Она прикасается к вам при своих друзьях.
11. Сидя, она поворачивается к вам немного боком, чтобы вы могли увидеть ее всю.
12. Сидя, она кладет другую ногу на ногу, ближайшую к вам.
13. Когда вы не сидите рядом с ней, ее колени направлены в вашу сторону.
14. Когда она сидит, заложив ногу за ногу, она позволяет одной туфле качаться на носке.
15. Она оглаживает одежду вокруг талии, чтобы подчеркнуть фигуру.
16. Ее не раздражает, когда она видит, что вы исподтишка разглядываете ее грудь.
17. Она поворачивается, чтобы продемонстрировать шею.
18. Она смеется или хихикает, когда вы пытаетесь быть забавным.
19. Подходя к вам, она приоткрывает рот.
20. Когда вы подаетесь вперед, она тоже подается вперед.
21. Когда вы расстаетесь, она смотрит вам вслед (попросите друга проверить).

В Викторианскую эпоху существовали свои «женские хитрости». Девушка, идущая одна мимо мужчины, который недостаточно живо интересовался ею, «случайно» роняла платок. Воспитанный мужчина вынужден был поднять платок и возвратить его девушке, а та извинялась за свою неловкость, завязывался разговор (вспомните знакомство Флер и Джона в романе Дж. Голсуорси «Сага о Форсайтах»). Если на ежегодном Хантовском балу прерафаэлитов (тогдашний роскошный эквивалент нынешних тусовок молодежи, еще не вступившей в брак) молодая леди (а простолюдинок туда не допускали), поймав ваш взгляд, прикрывалась веером, вы как галантный джентльмен (а простолюдинов туда тоже не допускали) могли рассчитывать на танец.

21 ранний признак того, что вы нравитесь мужчине
1. Он старается казаться выше.
2. Он раздувает грудь.
3. Он пытается расширить свою «физическую» зону.
4. Он кладет руки на бедра.
5. Он все время смотрит на вас.
6. Он слегка кивает головой, когда вы говорите.
7. Он жестикулирует, отводя руки от груди.
8. Он пытается прерывать других, когда они говорят с вами.
9. Когда вы говорите, он все время смотрит вам в глаза.
10. Он одобрительно улыбается или смеется, что бы вы ни сказали.
11. Он пытается не позволять другим мужчинам приближаться к вам.
12. Он пытается проникнуть в ваше личное пространство.
13. Он ищет предлог, чтобы прикоснуться к вашей руке или плечу.
14. Когда вы говорите, он слегка склоняет голову вправо.
15. Он старается продлить беседу с вами.
16. Он украдкой бросает взгляды на вашу грудь.
17. Он следит за вашими передвижениями по комнате (попросите подругу проверить!).
18. Он пытается услужить вам (принести напиток, подать стул, открыть дверь и т. п.).
19. Он старается сесть поближе к вам или рядом с вами, а не напротив вас.
20. При вас его тики (словесные или физические) становятся более заметными.
21. Когда вы уходите, он пытается проводить вас.

В Средние века все было проще: победитель рыцарского турнира имел право выбрать «даму сердца», продемонстрировав свою сердечную склонность и свои цвет и герб, и с одобрения короля дело слаживалось.

Так что же все это значит…?
Чувство меры в этом вопросе так же важно, как важна сама привлекательность. Все, о чем здесь говорилось, касается только первого впечатления, и, к счастью, на дальнейшее формирование и развитие отношений влияет гораздо больше факторов.
Когда мы впервые встречаем кого-то, мы раскрываем очень малую часть себя. Нашим поведением в большой степени управляют общественные и культурные нормы, а роль индивидуальности крайне мала. Мы много улыбаемся, со многим соглашаемся, много киваем головой, стараясь показать себя с лучшей стороны.
(Кстати, стремление человека произвести благоприятное первое впечатление является одной из причин, по которым собеседование так ненадежно при отборе кандидатов на работу. В таком собеседовании обе стороны стараются вести себя как можно лучше; кандидат стремится представить с наилучшей стороны себя, а HR-менеджер — свою организацию, чем и объясняются частые разочарования обеих сторон месяц спустя.)
По мере развития отношений мы начинаем больше раскрываться. Согласно иерархии потребностей, которую сформулировал Маслоу [36], когда мы удовлетворили свои потребности в воздухе, воде, пище и безопасности, на первый план выходят сексуальные и социальные потребности. Именно здесь вступает в игру язык тела, создающий привлекательный образ. Для длительного сохранения и развития отношений требуется гораздо больше, чем простое удовлетворение сексуальной потребности, важны более высокие стороны нашей личности: наша индивидуальность, наши ценности и духовность, манера поведения — все то, что делает нас людьми.
Одним из важных условий успеха в жизни является искусство межличностного общения. В обществе вам нужны такие качества, как отзывчивость, способность понимать других, искренность и уважение к людям, а на работе, кроме того, — социальная приемлемость, авторитет и убедительность, поскольку подняться наверх без способности заставить других людей работать на вас, причем с охотой, и соперничая друг с другом, очень трудно. А проявить все эти нужные качества, не имея навыков невербального общения и не понимая язык тела, тоже очень трудно.
Возможно, мы не так привлекательны, как хотелось бы, но в жизни очень важно уметь влиять на других людей, чему и будет посвящена следующая глава.
«Я могу победить в споре на любую тему с любым оппонентом. Люди знают это и на общественных мероприятиях стараются держаться подальше от меня. Часто в знак большого уважения они даже не приглашают меня».
Дейв Барри, писатель и публицист
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Глава 11. Язык тела и личное влияние

Как добиться своего

Запасы всего, в чем мы нуждаемся на нашей Земле, кроме, пожалуй, воздуха для дыхания, не безграничны. Чтобы получать из этих ограниченных ресурсов то, в чем нуждаемся, и, если повезет, то, чего хотим, мы можем использовать личное влияние. Достижимая степень удовлетворения наших физических, эмоциональных и социальных потребностей в большой мере зависит от нашего умения влиять на людей, как родных, так и совершенно незнакомых, и убеждать их.
[image: ]ОПРЕДЕЛЕНИЕ
Влияние
Способность убеждать других добровольно принимать вашу точку зрения, выполнять ваши просьбы и т. п. исключительно с помощью аргументов, без применения какого-либо явного или скрытого давления.

Влиять на человека или группу — это значит пытаться сознательно изменить или сформировать взгляды и мнения других людей [1]. Задача эта не проста. Мнения и взгляды многих людей подобны бетону: все перемешано и застыло.
«Есть люди, которых невозможно заставить изменить свои мнения».
Йоги Берра (Yogi Berra), бейсболист

Нужно помнить также, что люди очень держатся за свои мнения. Если мнение человека ставить под сомнение, одной логикой здесь не обойтись. Так как мнение человека отражает его внутреннее «Я», то напрямую оспаривать его — значит ставить под сомнение его личность.
Переубеждение человека обычно идет медленно: сначала он говорит «нет», потом «возможно» и только потом «да».
Здесь применимо все, что говорилось раньше о создании благоприятного первого впечатления и о силе личности, но нужно добавить еще несколько пунктов, в частности, в отношении обращения к группе людей. Это особенно важно, если вы знаете, что группа, к которой вы намерены обратиться, заранее настроена несколько враждебно к вам.
Исследованиям факторов, облегчающих влияние на людей и склонение их на свою сторону, было посвящено множество работ. Не удивительно, что одним из самых мощных факторов является ваш серьезный опыт [2] — чем больше люди считают вас компетентным, тем легче они поддаются на ваши аргументы.
Язык тела продемонстрировал значительную роль в 1960 году в США. Тогда предстояли выборы президента, и кандидатами были Ричард Никсон и Джон Кеннеди, которые вели дебаты и на радио, и на телевидении. И оказалось, что люди, которые слушали дебаты по радио, отдавали предпочтение Никсону, а те, кто смотрел по телевизору, — Кеннеди.
Потеющий Никсон в тускло-сером костюме и с его знаменитой сегодня щетиной на лице выглядел гораздо менее подходящим на такой пост, чем Кеннеди, который сидел, скрестив ноги и свободно положив руки, тогда как тело Никсона выражало явные признаки напряженности. Их еще усиливали вид его рук, вцепляющихся в подлокотники кресла, и очень частое моргание. В общем, Никсон выглядел не слишком уверенным.
«Я думаю, что в этой кампании я слишком много времени уделял существу дела и слишком мало – внешности».
Никсон после проигрыша на выборах

Эти дебаты убедили всех профессиональных ораторов, политиков, адвокатов, лоббистов, агитаторов и даже некоторых университетских профессоров (а возможно, и некоторых служителей церкви), что важны не только слова, которые вы произносите, но и поддержка их конгруэнтным языком тела. Слова — это алмазы, которые требуют огранки соответствующим языком тела, чтобы проявить свой истинный блеск.
Когда люди готовятся к выступлению или презентации, большинство из них основное время уделяют проверке фактов, то есть сосредоточиваются на существе дела, на том, что они хотят сказать, надеясь, что сила выдвигаемых идей и изящность доводов принесут им победу.
Мы знаем, что стиль выступлений Никсона был неубедителен, так как он не учел, что для влияния на людей нужны не только результаты познавательной работы мозга, логика и рациональность, но и эмоциональное воздействие улыбок и уверенных движений тела и рук, то есть соответствующий язык тела. Для эффективного убеждения и влияния совершенно необходимо, чтобы речь и тело поддерживали друг друга [3]. Представьте их себе как азот и глицерин: по отдельности они вполне безопасны, но их соединение — нитроглицерин — очень сильное взрывчатое вещество. Как стало известно из работы Меграбяна (см. главу 1), невербальной коммуникации (НВК) мы склонны доверять больше, чем тому, что выражается словами, но для достижения «эффекта нитроглицерина», если мы хотим изменить чье-то мнение, слова и НВК должны действовать совместно.
Утешает то, что в отличие от личностных черт, которые обычно формируются уже годам к четырем и изменению не поддаются, управлять невербальной коммуникацией и тем усиливать свои возможности влиять и убеждать можно научиться.
Рассмотрим теперь некоторые приемы влияния.

Одежда
Мы доверяем людям, похожим на нас. Важным средством демонстрации такой похожести является стиль одежды.
[image: ]ПРИМЕР
В нашей консалтинговой компании есть блестящая женщина-стажер, но привлекать ее для консультации высших руководителей мы не можем, хотя она очень компетентна, по двум важным причинам: она гораздо моложе этих руководителей и, что, может быть, еще важнее, она исключительно творчески подходит к своей одежде (мы в своей компании не настаиваем на дресс-коде для работников бэк-офиса). Из-за этого солидный руководитель отворачивается от нее раньше, чем она раскроет свой юный рот (о роли первого впечатления см. главу 4). Та же проблема была бы с молодым стажером-мужчиной, аспирантом-психологом.

Зрительный контакт
Зрительный контакт способствует уверенности, серьезности и важности того, что вы хотите сказать. Язык тела слушающих вас поможет вам увидеть, понимают ли они вас, интересует ли их то, что вы говорите, и насколько они готовы согласиться с вами.
Если вы хотите убедить человека, смотрите ему в глаза. Не важно, хотите ли вы убедить суд в своей невиновности, просите ли подвезти вас, собираете ли благотворительные пожертвования на улице или убеждаете своего партнера, что его живот (или зад) плохо смотрится в его прошлогодних брюках, вы должны смотреть человеку в глаза.
Исследования подтверждают, что свидетелям меньше верят, если они отводят глаза, когда адвокат задает им вопросы [4].
Вот несколько рекомендаций, добавление которых к вашему инструментарию влияния может помочь вам казаться авторитетнее.

Завладевайте вниманием
Повлиять на человека, который не обращает на вас внимания, невозможно.
Обращаясь к группе людей, встаньте, выпрямившись, лицом к ним, успокойтесь, взгляните на каждого и стойте неподвижно, пока не будете готовы заговорить. Если вы ждете опаздывающих, сидите, пока не соберутся все, тогда встаньте, пройдите на середину комнаты и дальше действуйте, как описано выше.
[image: ]ПРИМЕР
Жил когда-то знаменитый объездчик лошадей, славившийся добрым отношением к ним при первоначальной объездке и тренировках. Из-за этой его славы некий владелец очень дорогой лошади привел ее именно к нему.
В манеже владелец пришел в ужас, увидев, что знаменитый объездчик сильно ударил лошадь по крупу. «Я думал, вы обращаетесь с лошадьми деликатно!» – сказал он в ошеломлении. «Верно, – ответил объездчик. – Зато я приковал к себе все ее внимание!».

Да, повлиять на человека, который не замечает вас, невозможно, но я не рекомендую ни подход этого объездчика, ни подход священника, который начал свою проповедь с порицаний паствы. Хотя с его проповеди никто не ушел, эта проповедь сделалась темой пересудов в селении.
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Когда вы хотите начать выступление, встаньте, подойдите к месту, где будете выступать, посмотрите на присутствующих и стойте молча. Постепенно в помещении установится тишина. Большинству присутствующих тишина покажется тягостной, но зато этим вы привлечете к себе внимание. И вот теперь можно начинать. Ваше присутствие, тишина и ваш вид будут играть роль дирижерской палочки, привлекающей внимание оркестра.

Займите высокую позицию
Как уже говорилось, превосходство по высоте дает ряд выгод. Находясь выше человека, на которого хотели бы повлиять, вы имеете явное преимущество. Выступая перед группой даже всего из четырех человек, полезно стоять. Высокая позиция дает вам два преимущества: ваши слова звучат убедительнее и вы производите впечатление человека, обладающего большей властью. И, хотите верьте, хотите нет, но 66 % людей [5] склонны к податливости, если убеждающий их человек представляется им имеющим больше власти [6].

Говорите свободно
Люди говорят свободно, когда хорошо знают то, о чем говорят. Поэтому, хотя вы можете немного варьировать тон, чтобы избежать угнетающей монотонности (но слишком высокий тон может быть сочтен знаком нервозности), ведите речь свободно.

Говорите неспешно
Хотя быстрая речь может создавать впечатление страстности, важно помнить, что, если вы хотите повлиять на кого-то, исключительно важно, чтобы эти люди успевали осмыслить ваши слова и рассмотреть позицию, в которой вы хотите их убедить. Хотя мозг всегда работает быстрее любой речи, вам важно, чтобы мозг слушателей не отвлекся на обдумывание одного пункта вашего предложения и пропустил три следующих.
Чтобы ваше послание имело успех, вы должны быть увлеченным, но не фанатичным. Вы не сможете никого убедить, если сами не убеждены, но не спешите, говорите лишь чуть быстрее обычного. Многие из блестящих кандидатов на какой-либо пост так и не были избраны из-за того, что не предоставили интервьюерам достаточного времени, чтобы обдумать суть сказанного им и мысленно сопоставить это с требованиями к посту, на который претендовал кандидат.
Кроме того, слишком быстрая речь заставит вас дышать быстро и неглубоко. Ваше тело может принять это за знак тревоги, а это вызовет дальнейшее ускорение речи и так далее по замкнутому кругу. И если этот процесс не контролировать, он может привести к перенасыщению легких кислородом и в итоге к реальному приступу тревоги.
Люди, обладающие властью, говорят медленно, ибо привыкли, что их слушают и им повинуются. Ожидая сговорчивости и рассчитывая на нее, они ее получают.
Мы уже говорили о том, как податливо большинство из нас, и это было с шокирующей силой подтверждено в 1974 году знаменитыми экспериментами Милгрэма[9] в Йельском университете. В 2010 году, когда эта схема эксперимента была повторена в реалити-шоу Le jeu de la mort («Смертельная игра»), показанном по государственному телеканалу France 2, ведущий сказал: «Мы были поражены, что 81 % участников игры подчинялись садистским приказам ведущего, которые отдавались в медленной и размеренной манере».
Возможно, в этих экспериментах были какие-то уязвимые места, но итог не вызывает сомнений: когда мы хотим оказать влияние, убедить или добиться уступчивости, говорить нужно медленно и со всей доступной вам властностью.

Владейте голосом
Голос — уникальное средство влияния на людей. Расширяя свой голосовой диапазон, вы выражаете свои мысли и эмоции более уверенно и страстно. Говорить громко — не значит повышать голос или срываться на крик. Сильный голос отражает вашу жизненную силу, а значит — властность, и, как это ни удивительно, эмоциональную устойчивость [7].
Помогает и глубина голоса — вслушайтесь только в эти голоса с экрана, убеждающие нас пойти и посмотреть такой-то фильм. Вы никогда не видите говорящего, но вам кажется, что он должен быть похож на лягушку-быка (самцы этой огромной лягушки для привлечения самок издают очень громкие, глубокие позывные звуки). И это очень редко бывает женский голос.

Делайте паузы
Высказав важную мысль, сделайте паузу и обведите взглядом слушателей. Это дает несколько преимуществ: подчеркивает важность высказанного; предоставляет возможность проверить, следят ли слушатели за вашей речью и проявляют ли интерес; побуждает задавать вопросы и дает время сформулировать, что говорить дальше.

Контролируйте «э-э-…» и «м-м-…»
Задумываясь о том, что и как сказать дальше, большинство людей заполняют секунды размышления звуками вроде «э-э-…» или «м-м-…», которые указывают на множество недостатков, в том числе неумение говорить свободно, неуверенность, нервозность и, возможно, низкую культуру[10].
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Чтобы выглядеть уверенным, в паузах для обдумывания следующих слов лучше молчать, чем заполнять их эканьем или меканьем. Подробнее о полезных «э-э-…» и «м-м-…» мы еще поговорим.

На заседаниях
На заседаниях, как вы, возможно, уже заметили, люди, занимающие высокое положение на служебной лестнице, квалифицированные и опытные специалисты и т. п. чувствуют себя весьма свободно. А те, чье служебное положение ниже, часто чувствуют себя стесненно [8]. Иногда они даже сидят, будто с привязанной к спине палкой, что можно воспринять, как раздражение или как неуверенность в своей безопасности [9], тогда как «лучшие» сидят вольготно.
Здесь можно посоветовать одно: расслабиться, но без небрежности, и быть наготове, но без напряжения.
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Не всегда важно, чтó вы говорите, важно, как вы это говорите!
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Во время, отведенное для вопросов в палате общин, министры, особенно премьер-министры, как-то умудряются облокотиться на кафедру и выглядеть уверенными, тогда как обычные депутаты, особенно новички, задавая свой вопрос, часто держатся неестественно прямо. Кто из них выглядит более нервным, а кто более уверенным?

Пусть движутся ваши руки, но не корпус
Выступая перед группой слушателей, стойте спокойно. В страхе люди бегут, в тревоге постоянно меняют позу. Но здесь интересно не только это, а и то, что тело тоже влияет на состояние психики, и если наше физическое тело возбуждено, возбуждение передается и мозгу, поскольку они взаимосвязаны.
При публичных выступлениях, в отличие от разговоров наедине, движения рук могут иллюстрировать, подчеркивать и окрашивать ваши слова — вы как будто дирижируете оркестром, но старайтесь совершать как можно меньше движений верхней частью корпуса. И следите, чтобы ваши руки двигались в такт тому, что вы говорите, иначе вы собьете слушателей с толку, и они будут больше следить за вашими руками, чем за вашими словами.

Поддерживайте зрительный контакт (не забывайте!)
Как и в случае разговора наедине, люди в группе ждут обращения к себе лично, поэтому очень важно поддерживать зрительный контакт с возможно большим числом слушателей. Глядя людям в глаза, вы как бы обращаетесь лично к ним, и это помогает влиять на них и убеждать их.

Руки
Руками мы часто подаем сигналы. Так, кольцо из большого и указательного пальцев означает «о'кей», а аплодисментами мы выражаем одобрение. Но это все — сознательные действия, то есть в строгом смысле — не язык тела. К языку тела относятся неосознанные движения рук, например в тревоге руки словно сами пытаются защитить нас, для «сброса» избытка энергии или в нервном тике возникают непроизвольные движения вроде расчесывания волос пятерней. Мыслительный процесс в этих движениях не участвует.
Влиятельные и уверенные в себе люди в разговоре с одним человеком или небольшой группой не делают подчеркнутых жестов (публичное выступление — дело другое). Есть такая шутка:

Вопрос: Когда генерал делает движения руками?
Ответ: Только тогда, когда отдает честь верховному главнокомандующему.

Кто-нибудь видел, чтобы королева махала рукой, не считая случаев приветствий из кареты или лимузина? Но и в названных случаях это лишь легкие помахивания от локтя.
Папа Бенедикт XVI, не отличающийся экспансивностью, впервые выступая перед ожидавшей его толпой, поднял руки над головой, почти как итальянский футболист. Говорят, что хорошо знавшие его кардиналы раскрыли рты от изумления. Даже Иоанн Павел II, возможно, самый открытый из пап нашего времени, никогда не вытягивал руки вверх таким образом, во всяком случае — когда он был избран и вскоре после этого вышел к восторженной толпе на площади Св. Петра. Таким образом, общественное положение и культурные традиции требуют сдержанности, и именно сдержанность создает атмосферу властности и, возможно, некоторой таинственности.
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Если вам когда-либо случится испытывать робость перед кем-то, мысленно представьте себе этого человека у него дома, моющим посуду! Мы все – первые среди равных. Нет ничего плохого в том, чтобы уважать силу и власть, но не надо робеть перед ними – пользы от этого нет.

Стиплинг
«Стиплинг» — самый сильный невербальный знак, который вы можете подать с помощью рук. Этот жест, демонстрирующий уверенность, представляет собой сцепление вместе пальцев обеих рук. Прием срабатывает особенно хорошо, когда ладони находятся на коленях.
Когда будете с другом, станьте прямо, сомкните руки в стиплинге, потом раздвиньте сантиметров на пять и снова сомкните. Проделайте это несколько раз и спросите друга: «Кого я изображаю?».
Ответы могут быть самыми разными — от принца Чарлза до Барака Обамы, Горбачева и Доналда Трампа.
Возможно, вы помните также великолепное выступление подполковника Оливера Норта, когда он делал в конгрессе заявление по поводу политического скандала «Иран — Контрас» в конце 1980-х годов [10]. Что общего между их поведением? Проявление власти. А что является неотъемлемым атрибутом власти? Уверенность. Поэтому демонстрируйте стиплинг при каждом желанном шаге вверх по карьерной лестнице [11].
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Даже папа сцепляет руки.

Стиплинг полезен еще и потому, что ладони, обращенные вниз, воспринимаются как знак главенства или агрессии, а ладони, обращенные вверх (вспомните статуи Будды или изображения Христа), — не только знак открытости, но и покорности. В стиплинге же ладони не обращены ни вверх, ни вниз, не выражая ни угрозы, ни покорности, а только уверенность.
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Если вы выступаете стоя и хотите выглядеть влиятельным и ненапряженным, положите ладони, обращенные пальцами вперед, на стол на расстоянии не больше ширины плеч друг от друга, и немного наклонитесь в сторону слушателей. Изложив очередной пункт, вернитесь в прежнее положение.
Если вы проделаете это несколько раз, слушатели при каждом новом повторении этого движения будут ожидать, что вы хотите сказать что-то важное.

Вопросы и прерывания
Торговые представители, для кого умение влиять на потенциальных покупателей — профессиональная необходимость, стимулируют вопросы и возражения, поскольку они показывают, что сказанное ими люди запомнили и только хотят дальнейших уточнений или объяснений. Кто не слушал вас, не станет задавать вопросы. Поэтому вопросы следует поощрять, и для этого тоже существуют невербальные методы.
Это может показаться глупым, но попробуйте. Когда вы заинтересованы в вопросах от слушателей (если только ваша аудитория не слишком велика), получив первый вопрос, сядьте и ответьте. Когда захотите продолжить выступление, просто встаньте. Если вы несколько раз сядете, получив очередной вопрос, для аудитории это станет знаком, что, когда вы сидите, — очередь слушателей задавать вопросы. Кроме того, благодаря языку тела слушатели, сами не осознавая этого, будут чувствовать себя более вовлеченными в процесс общения, и поэтому убеждать их будет легче.
В группах слушателей часто оказывается человек, который в силу своей высокопоставленности или из желания продемонстрировать свои познания, или просто из-за невоспитанности постоянно прерывает выступающего либо делает неуместные замечания.
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Не смотрите на человека, постоянно прерывающего ваше выступление. При каждом прерывании немного отворачивайте корпус в сторону от прерывающего, демонстрируя безразличие в качестве ответа. Ваше тело будет говорить: «Помолчи», но вы не должны как чувствовать себя обвиняемым, так и впадать в грубость или агрессивность.

Не проявляйте никаких эмоций, ибо это только поощрит любителя прерывать. Вспомните высказывание президента Линкольна:
«Можно всегда угождать некоторым, можно иногда угождать всем, но всегда угождать всем невозможно».

Личное пространство
Обладание личным физическим пространством — знак власти. Это относится не только к высшим руководителям и представительским автомобилям, но к людям вообще. Можете назвать это авторитетом, харизмой или как-то еще, но если у человека это есть, ему уступают пространство.
Есть разные способы расширить свое личное пространство. Некоторые американские генеральные директора довели их до степени высокого искусства. На заседаниях они кладут руки на бедра или закладывают за голову, вытягивают ноги или даже кладут их на стол. Этим они дают подчиненным понять: «Я здесь король!».
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Итак, если вы хотите оказывать влияние, особенно на группы людей:
• одевайтесь в том же стиле, что люди, на которых вы хотите повлиять, или в стиле самых важных начальников;
• привлекайте к себе внимание;
• по возможности держитесь выше тех, кого вы хотите убедить;
• старайтесь занять как можно больше пространства, чтобы показать уверенность и властность;
• говорите свободно;
• не отодвигайтесь назад;
• не пытайтесь сдерживать моргание – широко открытые глаза придадут вам очень странный вид;
• говорите медленно, когда сообщаете новую информацию, но быстро, когда хотите показать воодушевление;
• делайте частые паузы, чтобы облегчить и проверить восприятие вашей информации;
• старайтесь увеличить силу своего голоса и, если сможете, придать ему глубокий тембр;
• поддерживайте зрительный контакт с возможно бóльшим числом людей;
• не делайте движений корпусом;
• следите за движениями рук: они должны двигаться в такт произносимому;
• не трогайте лицо;
• научитесь сцеплять пальцы, особенно при напряжении;
• поощряйте вопросы, чтобы облегчить людям «овладение» тем, что вы сказали;
• когда вас прерывают, проявляйте уверенность.
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Глава 12. Скрытые особенности речи

Искусство языка тела
Структура речи, не будучи в строгом смысле языком тела, относится к невербальной коммуникации.
Умение воспринимать различные аспекты речи и то, как человек структурирует ее, очень важно как для понимания всего смысла сказанного, так и для формирования реакции. Всем известна фраза «Важно не то, чтó вы говорите, а то, как вы это говорите», или, как сказал однажды Йоги Берра:
«Если вы слушаете, вы можете услышать очень многое».

Структура речи
Похоже, что у каждого человека есть привычные способы структурирования сообщаемой информации, поэтому для простоты разделим людей на три категории.
К первой категории мы отнесем тех, кто начинает выступление с описания ситуации и доводов, объясняющих его цели, постепенно подводя к главному пункту, который они желают представить, или просьбе, удовлетворения которой они желают (см. схему на с. 190). Иными словами, они начинают с начала, излагают ситуацию и выдвигают доводы в надежде, что их главный пункт (звезда) получит одобрение.
Такая структура очень логична, хотя логика может быть у каждого своя.
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Но этот подход и наиболее популярен, и наиболее эффективен, потому что выступающий начинает с области, где часть ситуации, а то и вся ситуация известны слушателю (слушателям). Ваше выступление или беседа начинается с естественного начала, что помогает пониманию и, как можно надеяться, принятию сказанного.
При правильном исполнении такой подход представляет существующую ситуацию закономерным и очевидным основанием для изложения вашей позиции или ваших пожеланий.
Возможен вариант этого подхода с подведением кратких промежуточных итогов (резюме). Это выглядит так:
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Хотя, по существу, это та же самая структура, но она дает слушателям возможность подумать, а выступающему — стимулировать вопросы, прежде, чем продолжать выступление.
Ко второй категории отнесем выступающих, которые начинают с изложения главного пункта или просьбы, после этого излагают доводы и обоснования и заканчивают описанием ситуации.
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Эта структура речи, которую некоторые используют, не задумываясь, может привести к трудностям, если предлагаемый пункт существенно меняет положение дел. Сразу же возникнут вопросы, а если они не разрешены, выступающего наверняка будут прерывать.
Однако эта структура имеет громадное преимущество и очень прагматична в критических ситуациях. На крик «пожар» все реагируют незамедлительно, поэтому человек, обнаруживший критическую ситуацию, получает возможность привлечь к ней внимание, рассказать всем, где она возникла, назвать возможные причины ее возникновения, представить неминуемые последствия, если ее не исправить, предложить задавать вопросы и путем демократического голосования добиться консенсуса в отношении действий, которые необходимо предпринять.
В третью категорию входят люди, относительно которых поначалу трудно понять, откуда они взялись, чего они хотят или по какой причине они обращаются к нам, если не считать пустого трепа. Но слушая и пытаясь понять, куда ведет нить разговора, вы постепенно обретаете способность отделить «словесный шум» от существа послания. Идеи и речь разворачиваются подобно свитку, двигаясь по все сужающейся спирали. Вдруг все сходится, и вы понимаете суть темы, то есть чтó человек хочет объяснить или побудить вас сделать. Если вы предпочитаете более простую и логичную структуру речи, здесь вам придется набраться терпения, чтобы дождаться, когда до вас «дойдет».
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В чем смысл всего этого? Просто, если вы знаете, как данный человек предпочитает подавать информацию, и хотите достичь раппорта, вы можете облегчить ему задачу и повысить свои шансы на успех, применив именно эту, предпочтительную для него, систему подачи информации. Сказать легко, а сделать очень трудно. Иногда, как вы уже могли заметить, изменить свое поведение труднее, чем чужое.

Тип личности и речь
Другой подход к рассмотрению системы подачи информации состоит в том, чтобы понять характер личности. [Излагать все возможности типологического индикатора Майерсов — Бриггса (Myers Briggs Type Indicator®, MBTI) [1] в отношении объяснения эффектов типа личности или структур коммуникации здесь неуместно. Более полное представление вы получите, почитав с полчаса превосходные резюме в Интернете (см., например, MBTI в Google).]
Для описания различных типов личности в MBTI используются категории. Здесь мы рассмотрим только две категории и начнем с того, как разные люди принимают решения, а затем рассмотрим, как они организуют свою жизнь.

Принятие решений: логики (thinkers, T) и этики (feelers, F)
В зависимости от подхода к принятию решений некоторых людей можно, используя юнговский жаргон, назвать «логиками»: они мыслят логически, склонны к анализу и здравомыслящи. Иными словами, для принятия большинства решений они пользуются головой. Другие, назовем их «этиками», когда им приходится принимать решения, руководствуются в основном своими чувствами и своей системой ценностей. Их решения, как правило, человечнее и добрее.

Организация жизни: рационалы (judgers, J) и иррационалы (perceivers, P)
Рационалы в своей жизни обычно управляемы, дисциплинированы и организованны, а иррационалы более спонтанны и беззаботны. Они предпочитают ждать, что может преподнести будущее, чем иметь твердый план действий. Рационалы любят доводить дело до конца, до завершения, чтобы потом двигаться дальше, а иррационалы предпочитают откладывать решение до последнего момента, так как никогда нельзя знать, думают они, не откроются ли новые возможности и не появятся ли новые обстоятельства.

Характер личности и общение
Легко видеть, что разговор TJ (логика-рационала) с FP (этиком-иррационалом) будет похож на встречу двух кораблей без радаров ночью в густом тумане.
Когда TJ задает прямой вопрос, он, в соответствии со своим характером, хочет получить короткий ответ «да» или «нет». Но FP почти неспособен дать простой, односложный утвердительный или отрицательный ответ. К сильнейшему раздражению TJ, он, прежде чем дать конкретный ответ, станет описывать ситуацию, излагать обстоятельства, описывать место, время и сообщать другую побочную информацию. С другой стороны, если женщина FP выйдет замуж за TJ, его односложные ответы могут довести ее до полупомешательства.
К сожалению, когда характер реакций другого человека отличается от вашего, этот человек обычно кажется вам нелепым и трудным в общении, так что взаимоотношения, если и продолжаются, то вызывают взаимное раздражение, а могут и прерваться, от чего проиграют обе стороны. Кен Бланшар [Ken Blanchard, автор знаменитой книги «One-Minute Manager» («Менеджер за одну минуту»)] сказал: «Ни один из нас не так умен, как мы все вместе». Здесь человек не труден вообще, он просто не такой, как вы. Это так же, как есть правши и левши, и ни те, ни другие не лучше и не хуже (хотя левши образуют меньшинство — около 8 %, чем отчасти объясняется предубеждение против них и их дискриминация, бытовавшие в те времена, когда мы были менее цивилизованны).
Если вы определите характер человека, с которым только что впервые встретились или с которым вместе работаете, это откроет большие возможности установления взаимовыгодных отношений.
[Разумеется, взаимоотношения личностей типов TJ и FP могут отличаться от рассмотренных выше. Те, кому это интересно, могут поискать дополнительные сведения о MBTI в Интернете; там же можно найти тест Кейрси (Keirsey Indicator), который немного проще.]

Речь и физические тики
Когда Хиллари Клинтон оставила свое место в Сенате ради более важных целей, на ее место попыталась избраться дочь Джона Кеннеди Каролина. К сожалению, ее интервью газете «Нью-Йорк Таймс» лишило ее всяких надежд на избрание [2]. Причину этого легко понять, прочтя ее ответ на вопрос, будет ли она хорошим сенатором:
«Ну, я думаю во многих отношениях, вы же знаете, мы хотели бы иметь самые разные голоса, вы же знаете, представляющие нас, и я думаю, что я внесу в это, вы же знаете, мой опыт матери, женщины и юриста, вы же знаете. Я написала семь книг, две о конституции и две об американской политике. Так что очевидно, вы же знаете, что у нас есть разные сильные и слабые стороны».

Нельзя не заметить, что Каролина Кеннеди страдает сильным словесным тиком: в двух предложениях, вы же знаете, она пять раз вставила «вы же знаете». Возможно, вы же знаете, это было вызвано тем, что она нервничала, беседуя с опытными журналистами. Вы же знаете, в таких условиях легко потерять плавность речи, вы же знаете.
Физические тики как патологические состояния первым описал Жиль де ла Туретт, и поначалу их называли синдромом Туретта. Тиками называются внезапные и/или повторяющиеся непроизвольные движения человека или издаваемые им звуки (например вздохи, стоны, всхрапы, бульканье и др.; все эти звуки называются голосовыми тиками).
Многим из нас, даже не страдающим такими физическими тиками, свойственны словесные тики, называемые иногда «излюбленными словечками» и «излюбленными оборотами», например «вы же знаете», «как бы», «иными словами». Мы часто начинаем предложение с «Ну» или дополняем только что сказанное, говоря «я имею в виду, что…».
Если у вас есть словесный тик, вы много выиграете, справившись с ним, потому что излюбленные словечки могут быть отвлекающим фактором. Для успеха вашего общения гораздо полезнее заменить их паузами, во время которых подыскивать другие способы изложения того, что вам нужно донести до слушателей.

Паузы для обдумывания и темп речи
В ходе выступлений, обсуждений и споров вам могут простить «э-э-…» и «м-м-…», поскольку некоторые темы требуют довольно большой умственной работы, что заставляет чаще останавливаться для обдумывания и размышлять интенсивнее. Ясно, что сложность или большой объем информации будут требовать бóльших затрат времени на обдумывание, поэтому речь замедляется, пока левое полушарие вашего мозга усиленно работает над структурой языка и словарем. Следовательно, заполнение пауз с помощью «э-э-…» или «м-м-…» даст вам больше времени на обдумывание. Как при подъеме по крутому склону наши шаги из-за больших усилий замедляются, и мы начинаем пыхтеть, так и здесь из-за большой сложности информации наша речь замедляется, и мы начинаем «экать» и «мекать» ради «глотка времени на обдумывание».
Слова или звуки, которыми мы временами заполняем паузы, полезны тем, что дают нам какие-то доли секунды, чтобы собраться с мыслями, перед тем как двинуться дальше. Хотя есть люди, способные говорить, не включая мозги, эта тактика вербальных задержек полезна тем, что помогает нашим мозгам не отставать от наших уст. Поэтому словесные тики являются прекрасным индикатором организации системы речи — лингвистического дискурса или тактикой замедления речи для облегчения обдумывания продолжения разговора или подготовки содержательного ответа.
Как и все, что касается поведения, эти тики становятся привычкой, а привычка становится неотъемлемой частью нашего «Я». Дети уже годам к восьми свободно усваивают два стиля речи: один для общения с друзьями в ходе игр, полный красочных слов, которые ребенок не решится употребить в разговоре со взрослыми, а другой — для разговоров дома. Если восьмилетние дети в совершенстве овладевают этим, то и мы можем. Словесные тики могут быть и заразительными, и модными (комедийный актер 1960-х годов Питер Кук заставил всю Англию говорить «на самом деле»). Если вам свойственны словесные тики, попросите хорошего друга подавать вам укоризненный невербальный знак каждый раз, как вы произнесете любимое словечко. Удивительные достижения техники позволили создать браслет, который можно запрограммировать так, чтобы он выдавал легкий удар током при каждом произнесении любимых слов-паразитов.
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Словесные тики иногда могут оказаться спасательным кругом. Не так давно мне пришлось работать с одним человеком над его психологической проблемой. Он уже обращался к другим психологам, и ко мне как психологу по менеджменту обратился, возможно, с последней надеждой. Кроме своей проблемы, этот клиент страдал сильным словесным тиком: постоянно повторял «собственно». В ходе обсуждения его проблемы он раз за разом употреблял такие обороты: «Собственно, моя проблема…», «Собственно, то, что я пытаюсь сделать…», «Собственно, я хочу…», «Мы с женой, собственно….».
Я не знал, что он имел в виду под этим словом, но было ясно, что оно очень важно для него. В ходе обсуждения и при последующих встречах я вставлял это его словечко в свою речь настолько часто, насколько это было можно, чтобы не казалось, что я его передразниваю. Он воспринимал это совершенно нормально, и с его проблемой мы справились. Впоследствии он выражал преувеличенную благодарность, говоря: «Собственно, Макс, вы – первый психолог, которого я смог понять, и…собственно, хочу поблагодарить вас за ценнейшую помощь». Так что Макс, собственно, чувствовал себя в тот день прекрасно!

Акценты и темп речи
В последнее время модным средством снижения затрат стал аутсорсинг. Контакт-центры, службы телефонной помощи, центры обслуживания уезжающих и прибывающих клиентов переводятся в страны, где зарплата меньше, но где при этом говорят на якобы английском. Когда экономия очень важна, этот подход разумен, но те, кто рекомендуют его, упускают из виду нечто очень важное — то, что, как уже говорилось, «подобные с готовностью общаются с подобными». Вы обращаетесь за помощью по поводу своего компьютера и не только не можете понять, в чем там проблема и как ее решить, но и с трудом продираетесь через непривычный акцент. Вам как будто нужна еще одна служба телефонной помощи, чтобы понять, что вам советуют.
Для стран «третьего мира» в этом нет ничего обидного, ведь даже в Англии жителям Ньюкасла легче убеждать своих земляков, чем жителей Танбридж-Уэллса, а шотландцам легче общаться с шотландцами. Это справедливо даже для Корнуолла, где различия в акцентах почти незаметны. Произнесите «тидди-огги» неправильно, и вы наверняка не получите своего стейка с картошкой.
Не пытайтесь копировать акцент собеседника, но помочь вам в создании раппорта, помочь убеждать и влиять может согласование темпа своей речи с темпом речи того, кто говорит с акцентом.
В США из-за больших расстояний «продаж по телефону» гораздо больше. А поскольку объем продаж очень важен для коммерческого успеха, исследования влияния темпа речи на результаты там начали широко проводиться еще 60 лет назад. Было установлено, что речь в темпе, близком к темпу речи собеседника, повышает доверие к вам и тем увеличивает ваши возможности повлиять на слушателя. Хотя, как мы уже говорили, страстность убедительна, ее влияние сильно ослабевает, если темп вашей речи сильно отличается от темпа речи собеседника.
[image: ]КРАТКИЙ ИТОГ
Чтобы вас лучше понимали, используйте ту же структуру речи, что те, к кому вы обращаетесь.
Учитывайте тип личности собеседника.
По возможности используйте словесные тики собеседника, но не переусердствуйте.
Не пытайтесь копировать акцент собеседника.
Говорите в том же темпе, что ваш собеседник.
Придерживайтесь того же уровня громкости, что ваш собеседник.
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75 знаков языка тела и их возможные значения

Легко понимать язык тела
Тщательно изучая источники для написания этой книги, мы с одним из моих клиентов составили максимально полный список упоминавшихся или изображавшихся в них знаков языка тела. Пользуйтесь им для справок и, возможно, для проверки своей наблюдательности. Однако очень важно помнить Предостережение 1 (см. главу 2). Бессмысленно истолковывать какое-либо одно телодвижение как что-то значащее или как выражение эмоции. Прилет трех ласточек — верный признак приближения лета, и предположения и выводы можно делать лишь на основе сочетания не менее трех телодвижений или поз (группы признаков).

75 знаков языка тела[11] 
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Глава 14. Применение на практике

Советы перед началом практики
Теперь, когда вы приобрели некоторые знания о языке тела, примите следующие полезные советы.
1. Люди, с которыми вы общаетесь, постоянно изучают вас (осознанно или неосознанно), стремясь понять, каким вы были и какой вы сегодня. Когда[12] вы начнете осваивать и развивать какие-то из умений, рассмотренных в этой книге, ваше поведение изменится. Это не только удивит ваших знакомых, но и вынудит их узнавать вас заново, результатом чего будут попытки вернуть вас к тому, каким вы были прежде.
2. До сих пор вы всю жизнь были таким, каким были, и даже сильнейшая в мире воля и сильнейшая в мире мотивация не смогут изменить ваше поведение за одну ночь. Изменение поведения требует времени, если, конечно, вы не позволите заточить себя на добрый месяц в темную комнату с подтекающим водопроводным краном под надзор злого психолога! Безусловно, будут откаты к прежнему поведению, но помните: упорство оправдывает себя.
3. Вспомните, как поступает ребенок, который только что научился ходить, когда ему нужно быстро добраться из точки А в точку Б: он ползет на четвереньках, ибо знает, что так надежнее и быстрее, и при этом он чувствует себя увереннее и свободнее. Мы, взрослые, не так уж сильно отличаемся от детей: в трудной ситуации мы возвращаемся к привычному образу действий, к самому себе прежнему, отбрасывая новое, ибо оно слишком трудно. Если вы будете делать это часто, вы скоро сдадитесь.
4. Американцы говорят: «По дюйму — в самый раз, по ярду — дьявольски трудно». Это разумная мысль. Отрабатывайте навыки по одному. Относитесь к этому делу, как к колбасе салями, которую никто не съедает всю сразу. Отрабатывайте навыки поочередно, один за другим, ломтик за ломтиком, и наступит день, когда вам понадобится купить еще палку колбасы.
5. Ставьте себе достижимые цели. Если сравнительно здоровый человек придет к тренеру и скажет: «Я хочу через месяц принять участие в марафонском забеге», тренеру будет ясно, что цель этого человека слишком завышена и потому недостижима. Если этот человек все же побежит и вынужден будет сойти с дистанции, его «Я» получит такой удар, что он откажется от повторения таких попыток. Если же человек задается разумными и достижимыми целями, он может в итоге одолеть дистанцию.
«Если двери восприятия открыты, все представляется человеку таким, как есть, безграничным. Если же человек замкнулся в себе, он видит все через узкие щели своей пещеры».
Уильям Блейк. Брак неба и ада (William Blake. The Marriage of Heaven and Hell)

Мудрые слова Блейка напоминают нам, что мы видим, слышим, осязаем и обоняем с помощью специальных органов чувств нашего «говорящего» тела, то есть воспринимаем мир «через узкие щели своих пещер»: видим только то, что хотим видеть, и слышим только то, что хотим слышать. А мир гораздо шире.
Надеюсь, в этом введении в язык тела мы упомянули некоторые вещи, которых вы до этого не замечали, а если и замечали, то не понимали их возможного значения. Когда мы начинаем осознанно включать или ориентировать наши пять органов чувств, мы видим, слышим и чувствуем гораздо больше, чем могли раньше в подобных обстоятельствах. Осознавая свою некомпетентность, мы, некоторым образом, развиваем понимание языка тела. Между знанием и умением всегда существует большой разрыв.
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Необходимый набор знаний о том, как ездить на велосипеде, очень скромен: достаточно знать, что нужно держать равновесие, крутить педали и править рулем, и знать, как тормозить в необходимых случаях. Но спросите себя, сколько времени вам понадобилось, чтобы хорошо освоить все это на практике.

Одно из достоинств описываемых ниже действий состоит в том, что вы можете осваивать их в приватной и безопасной обстановке еще до того, как они вам понадобятся. Нейролингвистическое программирование (NLP) предлагает полезный подход к повышению личного уровня навыка, который можно рассматривать как последовательность четырех частично перекрывающихся этапов, иллюстрируемых на примере словесного тика схемой на следующей странице.
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Рисунки-задачи
Попытайтесь дать ответы на вопросы, поставленные к приводимым ниже рисункам (возможные ответы приведены в Приложении 2).

А. Неловкая позиция: слишком близко
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Какие группы знаков языка тела вы видите здесь у мужчины и женщины, что они сообщают друг другу этими знаками? Сможете ли вы найти по 8 знаков у каждой из сторон?

Б. Вас рады видеть
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Как выражает эта женщина удовольствие видеть мужчину, который подходит к ней справа? Здесь есть 8 знаков этого, можете вы их найти?

В. Знаки затруднения
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Что общего есть в языках тела этих трех людей и чем они различаются?

Г. Одежда: правильная и неправильная
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С человеком проводится собеседование на предмет назначения на руководящую должность. Чем в своей одежде человек справа понизил свои шансы? Можете указать 8 ошибок?

Д. Демонстрация мужских качеств
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Как демонстрирует этот человек свою мужскую сущность?

Е. Мона Лиза
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Что говорит ее язык тела?

Действия по повышению уровня освоения языка тела

1. Обучение оцениванию человека
С полчаса понаблюдайте издали за людьми в каком-нибудь общественном месте — удивительные возможности для этого предоставляют торговые центры, вокзалы и парки. Рассматривайте телосложение, походку, прически, макияж, одежду, обувь, аксессуары и прочее и спрашивайте себя: «Что все это говорит мне об этом человеке?». Высокого искусства в этом деле достиг Шерлок Холмс, поскольку, по его словам:
«Когда вы исключите все невозможное, то, что останется, будет истиной, сколь бы невероятным это ни казалась».

Когда я читал лекции в Вестминстерском университете, я предложил своим студентам с курса социальной психологии пойти с блокнотами в метро, чтобы понаблюдать за каким-нибудь пассажиром, а затем, объяснив этому пассажиру свою задачу, обсудить с ним выводы из сделанных наблюдений[13]. Применительно к студентам следование правилу «правильные вещи могут быть неправильно поняты» очень сильно повышает способность к наблюдениям. Мы так часто не используем возможности для обучения, которые постоянно предоставляет нам жизнь!
«У нас был опыт, но не было понимания».
Т.С. Элиот. Четыре квартета

2. Самообучение или внушение
Когда вы одни, внушайте себе: «Я уверен в себе», «Я общаюсь успешно», «Я спокоен» и т. п. Как бы это ни казалось странным, это помогает человеку вести себя соответственно. Делайте это почаще, а если нужно, то и на людях. Мы в какой-то мере такие, какими описываем себя сами.
[image: ]СОВЕТ
Чтобы укрепить уверенность в себе, систематически повторяйте себе эти внушения с максимальной твердостью непосредственно перед сном и по утрам, как только проснетесь [совет американского лектора-мотиватора Брайана Лейси (Bryan Lacey)].

3. Распрямитесь
Действие, которое вам может понравиться: попробуйте целый день держаться прямо, расправив плечи, и посмотрите, как это скажется на вашей самооценке. У большинства людей это укрепляет чувство собственного достоинства, оптимизм и уверенность в себе. А это обычно приносит успех в работе и в частной жизни.

4. Зрительный контакт
Умение создать зрительный контакт важно в любой ситуации, когда вам нужно установить взаимоотношения. Хороший совет по этому поводу дан в книге Тони Рейман «Сила языка тела» (Tonya Reiman. The Power of Body Language):
«Если вы испытываете трудности с установлением зрительного контакта, этому важному искусству нужно учиться. Исследования показали, что наниматели отдают предпочтение людям, зрительный контакт с которыми не вызывает неприязни, ощущения их отстраненности, пассивности, некомпетентности и нехватки у них самообладания и навыков общения».

Попробуйте устанавливать зрительный контакт с самим собой перед зеркалом и позабавьтесь, таращась на самого себя.
Играйте в «переглядки», где проигрывает тот, кто первым отведет взгляд. Усложните игру, введя требование не моргать. Если вы чувствуете, что проигрываете, можете сжульничать, переводя взгляд с глаз визави на переносицу. При этом не вторгайтесь в интимную зону визави: чем вы дальше, тем труднее распознать такое жульничество.
Учитесь ловить взгляд людей, занятых своим делом и не ожидающих взаимодействия с вами: билетеров, полицейских или швейцаров. Когда ваши глаза встретились, удержите их взгляд и улыбнитесь, произнося дружелюбным тоном что-либо незначащее, например, о погоде. Проделывайте это с улыбкой и без нее и сравните результаты.
Когда вы научитесь этому, сделайте следующий шаг: поймайте взгляд попутчика в лифте, улыбнитесь и сделайте какое-нибудь уместное замечание. Начинать лучше с людей вашего возраста и пола, чтобы не возникало раздражения или непонимания!

Полезный совет. Не пытайтесь играть в «переглядки» с незнакомыми собаками, если вы не в броне.

5. Улыбка
Если в людном месте вы поймаете чей-либо взгляд (когда человек смотрит на вас, а не вы на него), искренне улыбнитесь, слегка кивните (последнее — чтобы показать, что у вас нет недобрых намерений) и посмотрите, ответит ли вам человек улыбкой. Улыбайтесь людям с другим цветом кожи и смотрите на реакцию.

Серьезное предупреждение. Не пытайтесь улыбаться в общественных туалетах и подобных местах — вам же не нужно, чтобы вас обвинили в приставаниях.

Если вы очень застенчивы и вам трудно улыбаться незнакомым людям, попытайтесь справиться с этим, пойдя в большой супермаркет и улыбаясь там матерям с детьми младше двух лет: в обществе это допустимо, а любой матери хочется, чтобы ее ребенок нравился.

6. Зрачки
Соберите с десяток изображений, например домов, одежды, животных и др., и присвойте каждому номер. Затем сядьте напротив друга и наблюдайте за его зрачками, показывая изображения по очереди. В конце отметьте для себя в памяти средний размер его зрачков в ходе просмотра.
При этом не делайте пометок, поскольку это может повлиять на «подопытного» и исказить результаты.
Затем повторите показ и смотрите, не происходит ли заметного расширения зрачков при взгляде на какие-либо конкретные изображения.
Запишите и запомните номера этих изображений. Если вы не уверены, повторите показ еще раз, медленнее.
Когда вы поймете, какие изображения оказались важными для вашего друга, отметьте их, но так, чтобы друг этого не видел, и положите листок с записью текстом вниз перед ним.
Затем попросите друга назвать изображения, которые он нашел наиболее интересными, важными или привлекательными (выберите любой подходящий критерий).
Ваш список, как по волшебству, близко совпадет с тем, что назовет он.

7. Руки
Если вы размахиваете руками, разводя их шире плеч или поднимая выше шеи, это может восприниматься как недостаток свободы речи, уверенности в себе или опыта выступлений и как потребность в харизматичности для удержания внимания слушателей.
Тренируйтесь говорить, сцепив пальцы и сидя, а если стоите — держа руки «по швам» (если уж вам очень трудно сдерживать жестикуляцию, держите руки за спиной). Все эти положения будут постоянно напоминать вам о вашей манере говорить, «семафоря» на свой манер. Осознание недостатка — важнейшее условие избавления от него.
Если вы не можете справиться со своей склонностью к жестикуляции, позволяйте своим рукам действовать только тогда, когда хотите подчеркнуть что-то, и следите, чтобы они двигались в такт тому, что вы говорите.

8. Речь других людей
Улавливайте словесные тики других людей (они есть у всех), вставляйте их в свою речь и следите за результатом.
Говоря с незнакомым человеком, отметьте для себя темп его речи и старайтесь придерживаться такого же.
Если у вас нет особого дара, не пытайтесь копировать акцент собеседника. Для него он естествен, и подделку он заметит сразу же.

9. Ваша речь
С помощью магнитофона:
тренируйтесь менять темп речи;
тренируйтесь менять тон голоса;
произносите одну и ту же речь сначала «нормальным» голосом, а затем с улыбкой;
тренируйтесь произносить одну и ту же речь, сидя и стоя;
тренируйтесь повторять одну и ту же речь, делая ударения каждый раз на разных словах;
повторяйте предложения «Они едят яблоки» и «Убийство охотников было ужасным» так, чтобы придать каждому два разных значения;
тренируйтесь читать телефонную книгу с выражением, делая ударение первый раз на именах, потом на адресах, а в третий раз на номерах телефонов.
В последнем случае руководствуйтесь словами Джона Уэсли:
«Зажгитесь страстью, и люди за километры сбегутся посмотреть, как вы горите».

Воспроизводя записи, слушайте себя. Хорошо бы привлечь друга и обсудить с ним различия, а затем ответить себе на вопрос: «Что здесь работает на меня? Что бы я хотел использовать в будущем?». А после этого тренируйтесь и тренируйтесь, пока это не станет для вас естественным. Так некоторые поп-певцы поют фальцетом, хотя это не их природный голос, не задумываясь о том.

10. Личное пространство
На общественных мероприятиях наблюдайте, на каких расстояниях держатся люди друг от друга. Специально заведя разговор с кем-либо, попытайтесь чуть приблизиться или отступить и посмотрите, что произойдет.
Личное пространство определяется культурной традицией, из-за чего могут возникать «коктейльные танцы», когда, например на дипломатическом приеме, встречаются люди из разных стран. В беседах между собой они неосознанно стремятся держать дистанцию, диктуемую культурными традициями каждого: одни (арабы, жители азиатских стран) пытаются придвинуться ближе, а другие (англичане и американцы с Восточного побережья) отступают.

11. Одежда и первое впечатление
Подумайте о своей манере одеваться. «Помешаны» вы на моде? Кто или что влияет на вас в отношении выбора одежды? Что говорит людям ваша одежда и к какому типу людей могут отнести вас, судя по вашей одежде?
Оденьтесь, как принято, и спрашивайте дорогу у встречных. Затем повторите этот опрос в необычной одежде, грязной обуви, со спутанными волосами и грязными руками, обращаясь с тем же вопросом в тех же местах к людям того же типа, что в первый раз, и оцените разницу в реакциях.
Посмотрите, как одеваются руководители вашей организации или высокопоставленные представители вашей отрасли, и сравните с тем, как одеваетесь на работу вы. Есть ли разница и нужно ли что-то сделать с этим?
Посидите в людном месте (очень удобны для этого вокзалы) и понаблюдайте за людьми. Особое внимание обращайте на одежду и попытайтесь угадывать по ней их род занятий. Даже если вы будете ошибаться, вы осознаете собственные стереотипы и предубеждения.
Полистайте профессиональные журналы. Посмотрите на фотографии в журналах вашей отрасли и спросите себя: «Какой образ они хотят внушить и почему?» и «Нужно ли это мне?».
Посмотрите на мою фотографию и прочтите мою биографию в начале книги.
• Что я пытаюсь сказать о себе?
• Какие три свои качества я пытаюсь выразить?
• Что вы отметите для подтверждения своего мнения?
• Что я сделал правильно, а что нет? Почему?

12. Подсказки тела
Это игра. Предложите другу спрятать монету в руке, убрать руки за спину, а потом протянуть их вперед, чтобы вы угадали, в какой руке монета.
Посмотрите на его руки (возможно, одна будет выше другой или в них будет какая-то неконгруэнтность), на направление его взгляда, носа или наклон корпуса. Одно из этих наблюдений или сочетание нескольких укажет вам, в какой руке монета. После трех попыток вы сможете определить индивидуальную «подсказку» языка тела своего друга. Проверьте ее на четвертой попытке. Если угадаете, можете сказать другу, что игра окончена, и в следующих шести попытках вы будете действовать всерьез. Волшебство! И хорошая практика тоже!

13. Волшебство проксемики
Вам понадобятся:
• не меньше четырех метров свободного пространства;
• два стула, один из которых можно легко переставлять;
• карандаш и бумага.
Скажите приятелю, что вы наблюдали за ним и хотели бы проверить правильность своих выводов. Ничего не говорите о языке тела и не упоминайте о личных зонах, иначе он может отказаться участвовать в игре или неосознанно внести искажения.
В его присутствии, но так, чтобы он не видел, начертите на листе бумаге прямую линию с разрывом, сложите лист вдвое и отложите в сторону. Поставьте два стула на расстоянии около трех метров друг от друга и сядьте на них лицом друг к другу. Попросите приятеля придвинуть свой стул поближе, потому что вы хотите поговорить о планах на выходные. Не позволяйте ему сдвигать или поворачивать стул в сторону, пусть он движет стул только вперед и «лицом к вам». Не разрешайте ему скрещивать ноги. Когда он придвинется достаточно близко, спросите, удобно ли ему. Если он скажет «Да», попросите его не шевелиться (поскольку некоторые люди, закончив движение, сразу же откидываются на спинку стула), а затем протянуть к вам левую руку, не меняя положения плеч. Протяните к нему свою правую руку так, чтобы ваши руки были горизонтальны и «указывали» друг на друга. С помощью приятеля измерьте расстояние между кончиками средних пальцев ваших рук. Опустите руки, достаньте свой лист бумаги и положите его на колени. Поводите над листом руками, говоря глубоким таинственным голосом «Проксемика, проксемика», после чего разверните лист и покажите приятелю: длина разрыва в начерченной линии близко совпадет с измеренным расстоянием между вашими пальцами.
Если это произведет впечатление на вашего приятеля и он захочет узнать о языке тела больше, не предлагайте ему свою книгу — пусть он купит свою! Спасибо!
Длина разрыва в линии должна быть такой:
• для двух мужчин 2 см;
• для женщины и мужчины 3 см;
• для двух женщин 2,5 см.

По очевидным причинам это не будет работать для членов одной семьи и для тех, с кем вы близки. Ну и, естественно, «испытуемый» должен принадлежать к той же культурной среде, что и вы.

14. Убедительность
Студентов Вестминстерского университета, изучающих социальную психологию, в рамках практики направили на кольцевую линию лондонского метро до часа пик с заданием подходить к сидящим пассажирам и спрашивать разрешения сесть рядом. Форму вопроса можно было варьировать, в частности использовать как чисто вопросительную форму («можно?»), так и заранее предполагающую согласие («я сяду?»). Задавать вопрос следовало как тихо, так и громко, мягко и решительно, с улыбкой и без нее, вторгаясь и не вторгаясь в личное пространство сидящего пассажира, в обычной и странной одежде, обращаться и к женщинам, и к мужчинам, к молодым и зрелым (к пожилым, к инвалидам и беременным женщинам обращаться не следовало). Независимо от согласия или отказа человеку объясняли, зачем задавался вопрос (в случае малейших признаков агрессивности, это следовало делать очень быстро). Всю следующую неделю велся анализ полученных результатов. Студенты были поражены, что во всех ситуациях большинство людей сразу же давало согласие без каких-либо проблем.

15. Отзеркаливание
Находясь в раппорте с кем-то, совершенно естественно двигаться так же, как этот человек. Понаблюдайте издали за людьми, беседующими друг с другом, и вы очень скоро заметите, что, как только один из них совершает какое-либо движение, другой вскоре повторяет его. Их руки двигаются почти одновременно, они сами придвигаются друг к другу и отодвигаются почти одновременно, а если пьют, то делают глотки почти синхронно. Что удивительно, они сами не замечают этого.
Сядьте напротив друга. Пусть он молча совершает медленные движения руками и корпусом, а ваша задача — возможно точнее повторять эти движения. Затем поменяйтесь ролями. После двух-трех попыток вы сумеете предугадывать движения вашего друга, и ваши движения станут гораздо точнее.
Затем попросите друга рассказать о том, как он провел последние выходные, или еще о чем-нибудь, представляющем для него интерес, и слушайте его, не делая никаких движений. После этого попросите его сказать, что произвело на него наибольшее впечатление или показалось самым интересным (или спросите еще что-нибудь, чтобы пробудить в нем воодушевление), и постепенно начинайте отзеркаливать его движения. Продолжайте задавать вопросы, чтобы поддерживать беседу. В конце беседы спросите его, заметил ли он, что вы повторяете его движения и когда вы начали. Если он скажет, что заметил, и представит детали, отметьте для себя, пропустил ли он какие-то движения. Если он воспринял большинство ваших движений, продолжайте практиковаться.

Рекомендация
Не отзеркаливайте людей сознательно. Если вы слишком много думаете о том, что делаете, вам нужно еще попрактиковаться с друзьями. Лучше всего продвинуться почти до состояния «неосознанной компетентности», чтобы чувствовать себя нестесненно под придирчивыми взглядами.
В качестве самостоятельной практики посмотрите по телевизору какое-нибудь ток-шоу и постарайтесь отзеркаливать ведущего или гостей, когда они говорят.
Что здесь важно в отношении языка тела, так это то, что, когда вы знаете язык тела собеседника и он знает это, тогда, будучи в раппорте с вами, он может сознательно изменить свои движения именно потому, что вы изменили свои. Возникнет «спираль запутывания»: вы будете видеть свое зеркальное отображение и, не зная об этом, станете запутывать ситуацию. Станет непонятно, кто кого отзеркаливает.

16. Наблюдение
Большинство людей, находясь в зале ожидания, пабе и т. п. без знакомых, начинают играть с мобильным телефоном. Почему бы вместо этого не заняться совершенствованием своего понимания языка тела, наблюдая за отдельными людьми, парами и группами? Ваш опыт немедленно включится — мы не можем не оценивать людей (см. «эффект 7/11» в главе 4). И теперь спросите себя, что вы отметили? Чем вы можете подтвердить свои заключения о людях, их взаимоотношениях и их эмоциях? Отмечаете ли чаще всего какую-то одну черту? Если так, это указывает на вашу предвзятость, так что не заняться ли вам расширением круга своих методов наблюдения?

Рекомендация
Планируйте свои наблюдения и проводите их осторожно, с достаточного удаления, чтобы вас не обвинили в подглядывании, иначе вам придется сразу же быстро ввести в действие все послушные вам приемы языка тела!

Дальнейшие наблюдения
Часто говорят, что телевидение губит искусство беседы. Но дело не в телевидении как таковом, а в том, как оно диктует расстановку зрительских мест в доме. Вести беседу трудно, если для того чтобы сказать что-нибудь собеседнику, вам приходится поворачивать голову в сторону, даже когда вы оба сидите удобно. Поэтому место бесед переместилось из гостиной в кухню.
Вы когда-нибудь задумывались, почему на городских тротуарах, где множество людей, идущих каждый своей дорогой, вы редко создаете какие-либо психологические связи, хотя, встретив кого-нибудь из этих людей на сельской дороге, вы, скорее всего, как-то поприветствуете его или ответите на приветствие?
[image: ]ПРИМЕР
Как австралийцу мне нравится сцена из австралийского фильма 1986 года, где Крокодил Данди первый раз в жизни едет в нью-йоркском такси. Такси останавливается у светофора. Данди, прибывший из австралийской сельской глубинки, опускает окно, хватает за руку ближайшего прохожего и говорит: «Добрый день!». Невербальная реакция жителя Нью-Йорка классична и легко понятна в любой культуре.

Примечание. Все описанные здесь действия носят только рекомендательный характер. Мы даем советы, но не наставления. Ни автор, ни издатель не берут на себя ответственности, если результат какого-либо из этих действий окажется так или иначе неприемлемым.

Заключение


Этика, язык тела и манипуляции

Ab imo pectore (От всей души)

Эта книга — о понимании наших отношений с другими людьми и с собой и воздействии на эти отношения. Когда мы совершаем какие-либо действия и поступки, у нас есть выбор, последствия которого скажутся на нас самих и на других людях. Нравственные решения основываются на таких ценностях, как взаимное уважение, истина и ответственность, которыми мы руководствуемся независимо от своей духовной и культурной среды. Поступая нравственно, приходится идти на жертвы, поскольку мы живем в мире ограниченных ресурсов даже в том, что касается отношений в семье, с детьми, друзьями и других межличностных отношений. В итоге каждому приходится решать, не умаляет ли то, чего мы хотим от других, нашей личности или того, какой мы бы хотели, чтобы она была. Я написал этот раздел потому, что для меня как психолога и как англиканского священника будет позором, если кто-либо использует сведения, почерпнутые из этой маленькой работы, для манипулирования другими людьми из корыстных побуждений.
Понимание языка тела, хотя в большой степени мы понимаем его интуитивно, помогает нам понимать других полнее и точнее, а им, возможно, — нас. По ходу всего изложения в этой книге мы говорили о том, как легче войти в раппорт, как убеждать других людей, как сделать себя более привлекательным и как вести себя, когда мы хотим понравиться. Все это делается для достижения той или иной желаемой цели, иначе зачем бы нам делать это?

Искренни ли мы?

«Всего превыше: верен будь себе. Тогда, как утро следует за ночью, не будешь вероломен ты ни с кем».
Уильям Шекспир. Гамлет, акт I, сцена III

Как мне представляется, здесь Полоний хотел сказать сыну, что мы иногда уделяем слишком много времени и внимания тому, какими нам хочется быть, и слишком мало тому, какие мы есть на самом деле.
Мы все знаем, что, довольны мы своей внешностью или нет, благодарить или винить за нее мы должны своих предков. Мы это знаем. Став взрослым я ношу ту же прическу, что мои отец и деды; мой рост и телосложение отлиты по их форме.
Сегодня становится ясно, что черты нашего характера (умеем ли быть счастливыми или постоянно тревожимся, напряжены мы или решительны) в гораздо большей степени определяются генами, чем средой и воспитанием, как предполагалось раньше. В каком-то смысле мы — такие, какие мы есть, благодаря нашей ДНК, и мы ведем себя соответственно, выражая это языком тела.
Есть огромное число свидетельств того, что люди открытые, с положительной самооценкой более успешны в жизни. Но как быть тем, кого природа не наделила врожденной уверенностью в себе и кто менее активен в межличностных отношениях? Обычно они нерешительны, а их речь медленнее, потому что они склонны наблюдать и раздумывать, прежде чем открывать рот. Они счастливы внутри себя и меньше стремятся к зрительному контакту с другими. К этой категории иногда относятся люди, уверенные в себе, но сильные интроверты.
Главное, что я хочу сказать здесь тем, кто пожелает изменить себя, что всегда нужно уметь приспосабливаться. Нужно напоминать себе, что в некоторых обстоятельствах свое обычное поведение лучше изменить, как того требуют обстоятельства. Простой пример: большинство родителей балуют своих детей, но иногда им приходится проявить жесткость и сказать что-нибудь вроде «Ругаться нельзя!», потому что этого требуют обстоятельства (похихикав потом в отсутствие ребенка над его новыми словечками). То же самое касается нас самих: скромность украшает, но бывают обстоятельства, когда нужно вылезти из своей раковины и проявить решительность или показать себя более уверенными, чем мы есть на самом деле. Это требует применения иных проявлений языка тела, но используемых сознательно. При этом мы остаемся честны перед самими собой, хотя ведем себя приспособленчески, что оправдывается обстоятельствами — это утилитаризм с небольшим отличием (которое мы рассмотрим позже).
Итак, важно ли нам войти в раппорт с кем-то (как в случае налаживания связей) или казаться более уверенным, решительным на собеседовании по поводу приема на работу, или найти нового партнера — во всех этих случаях освоение языка тела исключительно полезно.
Здравый смысл и опыт подсказывают нам, что не все описанные здесь стратегии и приемы будут работать всегда, в отношениях со всеми людьми и во всех ситуациях. Если будут, скромные деньги, потраченные на приобретение этой книги, окупятся многократно.
Если человек хочет понимать язык тела и невербальное поведение и использовать это понимание, это еще не значит, что он хочет манипулировать людьми. Однако, подумав немного, вы поймете, как такое может происходить. Мы не просто вышли из материнского лона, мы вышли из него уже мастерами манипулировать людьми. В возрасте лет до двух мы наиболее влиятельны и обладаем огромной властью над взрослыми. Дети естественным образом выбирают одно из самых действенных правил достижения цели, которое в простейшей формулировке звучит так:
«Если то, что ты делаешь, не работает, пробуй что-нибудь другое».

Все потребности маленьких детей законны, то есть естественны и нормальны. Поэтому в данном контексте слово «манипулирование» не подходит. Влиять на родителей — естественно для детей. Поэтому для нас, более зрелых людей, естественно стремление добиваться «желаемого результата». Однако, если мы обратимся к словарю, то для слова «влияние» найдем синонимы «давление», «убеждение» и «манипулирование».
Возможно, раз уж мы все стремимся добиваться желаемых результатов, при обдумывании своего поведения и поведения других людей эту концепцию достижения своих целей можно будет использовать, смягчая глагол, например, так:
Я направляю людей, чтобы добиться нужного результата
(Я никогда не манипулирую людьми)

Вы убеждаете людей, чтобы добиться нужного результата
(Вы иногда манипулируете людьми)

Он (она) манипулирует людьми, чтобы добиться нужного результата
[Он (она) всегда манипулирует людьми]


Консеквенциализм, категорические императивы и утилитаризм

Короткое размышление подскажет нам, что об этике межличностных отношений мы обычно задумываемся только тогда, когда кто-либо пытается использовать нас для «получения желаемого для него результата», нанося нам социальный, финансовый или личный ущерб. В мозгу немедленно всплывают слова «нечестно», «неправильно», «эгоистично» или «несправедливо». Никто не любит, когда его без его ведома используют, но… когда мы действуем из наилучших побуждений и довольны собой, мы едва ли хоть на момент задумываемся о том, как будут восприняты наши поступки. Хорош или плох, положителен или отрицателен будет результат? Если он будет отрицателен, неуместен или вреден, есть ли у нас право оправдывать использование языка тела и невербальной коммуникации, говоря: «Я же хотел, как лучше»? Фраза «Благими намерениями вымощена дорога в ад» как нельзя лучше передает суть этой концепции. Так что, если мы применяем свое искусство языка тела даже с самыми лучшими намерениями, не задумываясь о том, каким будет результат для других людей, он может оказаться непредвиденным и неэтичным.
Если при рассмотрении нравственных аспектов думать только о результатах, а не намерениях, легко утонуть в пучине консеквенциализма, когда правильность или неправильность поступка определяется на основании его последствий. Категорические императивы Канта здесь мало помогут, как и утилитаризм Гоббса (который, если рассматривать его в самом неприкрашенном виде, сопоставляет пользу и вред и делает вывод, что «правильные» действия — это те, которые приносят наибольшую пользу наибольшему числу людей, даже если это достигается с помощью манипулирования людьми или лжи, которые очень облегчаются умелым использованием языка тела). Это похоже на то, как США и Израиль реагируют на терроризм: превентивные удары считаются допустимыми, поскольку последствия бездействия будут гораздо хуже.
Quo vadis? (Куда идешь?) Как мне представляется, на помощь может прийти «Никомахова этика» Аристотеля, более известная сегодня под названием «этики добродетели», согласно которой нужно не просто знать, что такое добродетель, а стать добродетельным, причем самой необходимой для взаимоотношений добродетелью Аристотель считал справедливость. И хотя такое поведение очень многого требует от человека, выработать его можно [1]. Иначе говоря, можно принять для себя следующее правило, сформулированное в Ветхом Завете и вошедшее в Новый Завет как основной принцип, определяющий сущность человеческой нравственности:
«Поступай по отношению к людям так, как ты хотел бы, чтобы они поступали по отношению к тебе».

Миллионы людей чуть не всю жизнь пытаются подняться до этой высоты, когда хотят добиться большей успешности в своих личных отношениях. Если пользоваться экономическими терминами, это требование «неэластично»[14].
Когда мы используем какие-то приемы языка тела, мы только на интуитивном уровне ощущаем, хотим ли мы направлять человека, влиять на него или манипулировать им. Здесь мало логики, мы просто «знаем», поскольку нас сдерживают наши нравственные принципы и ценности. Таким образом, чтобы в межличностных отношениях действовать этично, нужно прежде всего осознавать свои намерения, а кроме того, руководствоваться теми же нравственными императивами при рассмотрении результатов и извлечении уроков из них. Помните мудрые слова Оскара Уайльда:
«На полпути к каждой великой ошибке есть момент, доля секунды, когда можно опомниться и что-то исправить».

Итак, если вы входите в социальный мир вооруженными искусством языка тела и пониманием невербальной коммуникации (мне хочется надеяться, что книга способствовала этому), мое самое искреннее желание как психолога и как англиканского священника состоит в том, чтобы во всех наших межличностных отношениях (да, в том числе и со мной) мы действовали с самыми лучшими намерениями. Но самое главное — мы не должны причинять вреда.

Vincit qui se vincit
(Побеждает тот, кто побеждает самого себя)

Будьте великодушны!
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Приложение 1

Возможные ответы на вопросы, поставленные в книге

Ответы к рисунку на с. 17.
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Эмоция здесь — гнев, о чем свидетельствуют:
1) наморщенные брови;
2) наклон вперед — чтобы вторгнуться в личное пространство другого человека;
3) раздутые ноздри;
4) выдвинутый подбородок;
5) сжатый кулак — готовность ударить;
6) сосредоточенный взгляд, чтобы видеть как можно больше;
7) указующий перст в сочетании с полусжатым кулаком.

Возможные объяснения положения рук человека на рисунке на с. 27.

[image: ]

1. Возможно, человеку холодно.
2. Возможно, ему так удобно.
3. Он любит обхватывать себя.
4. У его кресла нет подлокотников.
5. У него болит живот.
6. Он стесняется узкой или женоподобной груди.
7. Это правильный способ привлечь к себе внимание (особенно детей).
8. У него чешутся подмышки.
9. Он хочет скрыть брюшко.
10. Он хочет показать, что только что обручился.
11. Он хочет подчеркнуть свои бицепсы.
12. У него трещина в ребре, и он хочет стоять совершенно неподвижно.
13. Он хочет продемонстрировать дорогие часы.
14. Он хочет, чтобы его убедили.
15. Возможно, он думает, что такая поза подходит для собеседования.
16. Он встревожен и «держится» за себя.
17. Он сидит так, как любил сидеть его отец.
18. Он сидит так, как его учили родители.
19. У него не хватает пуговицы на рубашке.
20. У него на рубашке пятно от соуса, пролитого за обедом.

Ответы к рисунку на с. 43.
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1. Улыбка женщины — вымученная.
2. Ее плечи полуотвернуты.
3. Ее корпус повернут в сторону сильнее, чем плечи.
4. Ее ступни показывают, что она хочет уйти.

Ответы к рисунку на с. 100.
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Группа признаков отзеркаливания
1. Оба склонились друг к другу.
2. Руки обоих имеют одинаковое положение.
3. У обоих руки сцеплены.
4. Оба улыбаются.
5. У обоих головы наклонены навстречу друг другу.
Возможные следующие движения
У мужчины: повернет голову, чтобы окинуть женщину взглядом, или повернет влево весь корпус, чтобы показать интерес к ней.
У женщины: коснется бокала, подвинув руки вперед и вступив в интимную зону. Она может даже погладить бокал (погладить мужчину время еще не пришло).

Ответы к рисунку на с. 152.

[image: ]

Поза мужчины
Хочет установить как можно более сильный зрительный контакт, чтобы подтолкнуть женщину к сближению.
Стоит во весь рост, чтобы выглядеть внушительным и уверенным.
Стоит, обратившись прямо к женщине и показывая этим, что она ему нравится, и одновременно желая как можно больше открыть себя и продемонстрировать уверенность и дружелюбие.
Стоит почти в личной зоне женщины, демонстрируя желание завязать дружеские отношения.
Левая рука на спинке стула, чтобы продемонстрировать непринужденность.
Правая рука на бедре, чтобы выглядеть крупнее.
Обе руки — «барьер» для других мужчин.

Поза женщины
Неполная улыбка: демонстрация отсутствия интереса.
Подбородок не поднят: нет желания показать или приподнять бюст.
Левое плечо отвернуто: признак желания прекратить разговор.
Предплечья перед корпусом: оборонительная позиция.
Ступни, особенно левая, обращены в сторону от мужчины: признак сильного желания уйти.
Опора на все ступни полностью: нежелание продемонстрировать бюст.

Приложение 2

Возможные ответы на вопросы к рисункам на с. 213–216

А. Неловкая позиция: слишком близко
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Мужчина хочет показать, что женщина ему нравится, поэтому:
1) он пытается вторгнуться в ее личное пространство, придвигаясь к границе своей и ее половин дивана;
2) он склонился в ее сторону;
3) даже сидя, он пытается развернуть плечи к ней;
4) он пытается поймать взгляд женщины;
5) он расставил локти, чтобы казаться крупнее;
6) его правая рука направлена к женщине;
7) его правое колено направлено к женщине;
8) его руки сцеплены, что выражает доверие.
Женщина хочет показать, что ей эти действия неприятны, поэтому:
1) она отодвинулась до самого подлокотника;
2) она отвернула голову, так что ее взгляд направлен мимо глаз мужчины;
3) она держит спину прямо, не выказывая никаких уступок мужчине;
4) ее локти прижаты к телу, прикрывая корпус и скрывая бюст;
5) ее левое предплечье прикрывает бедро;
6) ее левое плечо приподнято, демонстрируя холодность (но без грубости);
7) ее ноги скрещены (в данной ситуации это — оборонительная позиция);
8) ее левая нога положена на правую, в сторону от мужчины, чтобы увеличить дистанцию.
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Б. Вас рады видеть
Что женщина рада встрече, видно из следующего.
1. Она повернулась всем корпусом к приближающемуся мужчине.
2. Она откинула голову, открыв горло.
3. Она широко улыбается и ртом, и глазами.
4. Она смотрит в глаза приближающемуся мужчине.
5. Ее правая рука отодвинута назад — женщина не обороняется.
6. Ее правая рука отодвинута назад, открывая бюст.
7. Ее левая нога, хоть и повернута в сторону, приподнята, показывая очертание бедра.
8. Ее правая туфелька свободно висит на носке ноги.

В. Знаки затруднения
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Что общего?
1. Все трое смотрят вниз.
2. У всех сдвинуты брови.
3. У всех руки касаются лица.
В чем различия?
Левый рисунок: наморщенные брови говорят о замешательстве.
Средний рисунок: поза усталости и покорности.
Правый рисунок: выражение надлома — попытка спрятать лицо от мира.

Г. Одежда: правильная и неправильная
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Человек на правом рисунке допустил следующие ошибки в одежде.
1. Галстук не подходит к костюму.
2. Узел галстука небрежен — и не виндзорский, и не школьный.
3. В верхнем карманчике — дешевая ручка.
4. Часы — либо дешевка, либо не на черном ремешке.
5. Не видны манжеты рубашки.
6. Брючный ремень — не черный.
7. Носки не гармонируют с костюмом.
8. Туфли не черные.

Д. Демонстрация мужских качеств
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1. Его щетина — вторичный половой признак, говорящий о зрелости.
2. Руки за головой делают человека зрительно более крупным.
3. Руки за головой демонстрируют уверенность.
4. Расстегнутая рубашка открывает грудь.
5. Корпус отклонен назад, что привлекает взгляд к половым органам.

Е. Мона Лиза
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Она:
1. Довольна?
2. Умиротворена?
3. Расслаблена?
4. Смущена?
5. Уверенна?
6. Ждет?
7. Озабочена?
8. Удовлетворена?
9. Самоуверенна?
10. Мечтательна?
11. Задумалась?
12. Грустна?
13. Скучает, но из вежливости не хочет показывать этого?
14. Заинтересовалась вами?
Никто не знает наверняка — это одна из величайших загадок мира!
Помните: В языке тела очень мало безусловного, только предположения.


Примечания

1 Интересно, что взгляд в сторону при приказах может быть воспринят как признак власти.

2 Недавно в Великобритании вышла книга Шеридана Симова «О чем думают все мужчины кроме секса», ставшая бестселлером и хитом продаж. Автор нашел самую красноречивую и доходчивую форму для ответа на этот вопрос — 200 совершенно пустых, без текста страниц. — Прим. ред.

3 Аддисон написал, что несправедливо считать старых и немощных женщин ведьмами и предавать их гонениям, всего 300 лет назад, а преследование ведьм в Великобритании было признано незаконным лишь в 1735 году. Buss David. The Evolution of Desire, 2003.

4 Мужчины, обратите внимание: андростенол выделяется со свежим мужским потом и возбуждает женщину не дольше 20 минут. Затем в присутствии кислорода он превращается в андростенон с запахом раздевалки, несвежей одежды, который производит совсем не тот эффект, который вам нужен!

5 Слово «феромон» — производное от греческого phero, что значит «переносить», и латинского hormon, что значит «возбуждать». Это вещества, улавливаемые обонятельным анализатором, задача которых связывать индивидуумов в пары.

6 «Древний» мозг — группа нервных структур на вершине мозгового ствола, составляющих лимбическую систему, которая у человека, как у всех млекопитающих, появилась на ранних этапах его эволюционного развития. Его иногда называют «мозгом рептилии».

7 С начала сексуальной революции в 1960-х годах осторожность женщин в этом отношении все уменьшается, поскольку секс является основным стимулом жизни и для мужчин и для женщин.

8 Помните, пожалуйста, что резюме к данной главе относится только к связке язык тела — привлекательность, поскольку, будучи взятым в отрыве от контекста ситуации, оно может обидеть и мужчин и женщин!

9 Суть эксперимента Милгрэма состояла в том, что подопытные «учителя» должны были за каждый неправильный ответ наказывать «ученика» (которым на самом деле был актер, но «учитель» об этом не знал) электрошоком, повышая каждый раз напряжение (на самом деле никакого электрошока не было, и актер только изображал мучения, но этого «учитель» тоже не знал). Если «учитель» выражал беспокойство по поводу «боли», которую испытывал «ученик», руководитель эксперимента медленным размеренным голосом говорил ему: «Вы должны продолжать», «Продолжайте», «Эксперимент нужно довести до конца». И «учителя» продолжали повышать напряжение, пока «ученик» не «умирал» после «удара напряжением 450 В».

10 Свободно льющаяся речь в сочетании с употреблением слов, содержащих больше двух слогов, и вставных предложений — верный признак культуры. Это не значит, что те, кто вообще говорят медленно, менее культурны, — большинство интровертов любят обдумывать, что они хотят сказать, — но людей, говорящих свободно, очень редко можно заподозрить в недостатке культуры.

11 На основе первоначальной работы Габриеле Гриффин (Gabriele Griffin).

12 Обратите внимание на самонадеянное употребление «когда», а не «если».

13 Интересно, что ни один из пассажиров, к которым обращались, не отказался от обсуждения. Однако начинать разговор надо с объяснения, что вы изучаете язык тела. Пока вы не обретете уверенность, начинайте с опроса людей вашего пола, сходных с вами по возрасту и стилю одежды.

14 По аналогии с «неэластичным спросом», то есть спросом, не меняющимся с повышением или понижением цены.
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8ot cvnoit <npHMnalueHve> K pannopry
40 | Pykonoxatve c obxgatom Mposenenve pagoctv npn
aanacTea BcTpede. JlonycTumo mpu
GAM3KMX OTHOLLIEHNAX
41 | Wectmkynauva nepes amuom OTpruatensHoe oTHoLeHNe;
DO WM HEPBO3HOCTE.
42 | YounerHoe fbixaHne Crpax unn Tpesora
43 | Hakno snepen VikTepec, ogobperite
44 | Cipewentsie Hom 3aMKHYTOCTH, N03 NOKOPHOCTH
VNN 33LLUMTHE Y KEHLLIMH — pH-
3HaK KOMCOpTHOCTH
45 | Hora 3akiHyTa Ha Hory TaK, 40 | 3HaK 0IoGpeHIs 1M cimnaThn

AaneHAA OT coce/la OKasblBaeTca
BnunKHei K Heny






OEBPS/images/img00049.jpg





OEBPS/images/img00074.jpg





OEBPS/images/img00066.jpg





OEBPS/images/img00072.jpg





OEBPS/images/img00010.png





OEBPS/images/img00053.png
Thoeaocn Obuuve wecta Korpemaaui TnaeHsin nywcr/Mpoce6a





OEBPS/images/img00036.png
Oraepransane - ey e Pytogcc o s Parnopr





OEBPS/images/img00017.png
Yenosek

+

Vimian

Turan

Counannran

Obecrsennan

o

5w
ucraHuma

-
37w +





OEBPS/images/img00038.jpg





OEBPS/images/img00068.jpg





OEBPS/images/img00051.png
TpoMexyTouHeit MpomexyTouHeI
wror wror

N vy ¥

P~

Curyaun Josoasy/O6ocHoBaHU MpocsGa)/Mnaesif nyHcr






OEBPS/images/img00061.jpg





OEBPS/images/img00078.jpg
Makc 3rrept

A3bIK Tena

Bneuatnsitte, ybexpaiTe u pobusaiTtech ycnexa
C NOMOULbIO A3blKa Tena

Knura pexomennosana MHCTUTYTOM NPAKTHUUECKOM NCUXONOT A
Buicwei WKonbl IKOHOMUKH

/77 pretext





OEBPS/images/img00021.png





