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Аннотация
Ваше тело начинает «говорить» раньше, чем вы успеваете поздороваться. И именно эти несколько секунд решают, станет ли ваш голос весомым.
«Убеждай, не открывая рта» раскрывает, как работает язык тела и как использовать его в свою пользу – на работе, в отношениях, в переговорах и даже в коротком разговоре «между делом». Хорди Рече объясняет, какие позы усиливают уверенность, какие жесты выдают тревогу, как дистанция меняет ход разговора и почему одно неверное движение способно разрушить доверие. Все – на понятных примерах и с практическими рекомендациями.
Эта книга поможет вам:
• считывать скрытые намерения собеседника;
• использовать язык тела, чтобы направлять диалог;
• усиливать авторитет через осознанную невербалику;
• стать увереннее в общении и публичных выступлениях.
В формате PDF A4 сохранён издательский дизайн.
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Введение

26 сентября 1960 года произошло событие, наглядно показавшее, насколько важен язык тела. Оно дало понять всему миру: невербальные сигналы — это мощный инструмент, способный усиливать коммуникацию, убеждать и придавать словам больше веса и влияния.
Именно в тот день Джон Ф. Кеннеди и Ричард Никсон сошлись в необычных теледебатах в рамках предвыборной кампании в США — первых в истории телетрансляции.
Кеннеди ясно понимал, что в тот день его не только услышат, но и увидят — благодаря телевидению. Он тщательно подготовился: продумал язык тела, выразительность жестов, поведение в кадре. Постарался выглядеть уверенным, дружелюбным, открытым. Он понимал, что его тело передает сигнал не только в момент речи, но и тогда, когда камера показывает его в тишине — во время выступления оппонента.
К тому же визуально он и так выигрывал у соперника — и еще усилил эффект: с утра Кеннеди немного позагорал, чтобы лицо выглядело здоровее в кадре, выбрал темный костюм, который контрастировал с серым фоном (телевидение тогда было черно-белым), и спокойно согласился на грим.
Никсон, в отличие от Кеннеди, вовсе не задумался о том, какое впечатление произведет его внешний облик. Он был уверен: аудитория воспримет его так же, как и всегда: как во время выступлений на радио. Визуальный аспект кандидат в президенты либо недооценил, либо попросту проигнорировал. Во время речи стоял за трибуной скованно, с напряженным лицом и нередко казался раздраженным. К тому же он недавно перенес операцию на колене, двигался неуверенно, выглядел усталым и больным. Пока говорил Кеннеди, Никсон неловко ерзал в кресле и не производил впечатления человека, чувствующего себя в своей тарелке. Скорее всего, он даже не подумал о том, как держаться в кадре, пока слово принадлежало оппоненту. Наконец, Никсон отказался от грима и надел серый костюм, из-за чего буквально сливался с фоном.
В итоге он подошел к дебатам так, словно это было одно из обычных выступлений, которые транслируются только по радио. Он сосредоточился исключительно на подборе слов и том, как донести свои идеи через речь. Внешнему виду и языку тела почти не уделил внимания.
Результат оказался неожиданным: те, кто слушал дебаты по радио, были уверены: победил Никсон. Но у тех, кто смотрел их по телевизору, сомнений не возникло вовсе: выиграл Кеннеди. Впоследствии именно он и стал президентом.
Вскоре после дебатов Никсон признал собственную ошибку: он не подготовился к тому, что будет демонстрировать его образ, и позже советовал другим политикам всегда слушать специалистов по имиджу и коммуникации (имиджмейкеров).
Так началась новая эра, которая со временем утвердилась среди лидеров по всему миру: работа с невербальным языком — его анализ, осознание и отточенная подача — стала неотъемлемой частью любой эффективной коммуникации.
И сегодня эта тема актуальна как никогда и вызывает все больший интерес.
Каждый день мы потребляем огромное количество контента, связанного с темой коммуникации: в книгах, соцсетях, телепрограммах, радиопередачах и даже в сериалах. Зачастую в числе самых популярных статей в прессе встречаются те, где специалисты анализируют язык тела известных персон, оказавшихся в центре событий.
Почему? Потому что сегодня мы видим все больше людей, которые коммуницируют. Мы живем уже не в те времена, когда наше общение ограничивалось только ближайшим окружением, а в остальном — максимум одним ведущим вечерней телепрограммы. Сейчас мы поглощаем тонны контента и, хотим того или нет, становимся все более чуткими наблюдателями. Мы все лучше отличаем тех, кто умеет общаться, — и кто нет. Тех, кто притягивает, убеждает, влияет, — и тех, кто теряется в кадре. Тех, кто владеет языком тела, — и тех, кто с ним не дружит.
Сегодня все больше людей ощущают потребность разобраться в том, что такое невербальная коммуникация. Ведь этот мир — по-настоящему увлекательный. Мы начинаем понимать: овладев языком тела и научившись читать чужой, мы можем серьезно улучшить многие сферы жизни.
Вот уже больше двадцати лет я помогаю людям, рабочим командам, компаниям и организациям — и частным, и государственным — общаться эффективнее. И теперь возможность поделиться знаниями через книгу приносит мне огромное удовольствие. Я надеюсь, вы получите от чтения не меньше радости, чем я — от написания. Спасибо, что вы здесь. Добро пожаловать.
О ЧЕМ ЭТА КНИГА?
О языке тела. О жестах. Об эмоциях и мимике. О том, какой образ мы транслируем. О древнейшей системе общения, которой человечество пользуется с самого начала времен. Обо всем, что не выражается словами. Иногда молчание говорит о нас больше, чем речь, потому что телом невозможно управлять до конца. Оно не любит врать, притворяться или прятать чувства и всегда находит способ передать то, что происходит у нас внутри — настроение, мысли, ощущения, эмоции.
Слова далеко не всегда играют главную роль в общении. Во многих ситуациях решающее значение имеет не то, что мы говорим, а то, что мы транслируем без слов. Большая часть сообщений считывается, осмысливается и запоминается через визуальный контакт: через то, что человек видит, то есть язык тела. И только потом — через то, что он слышит.
Представьте, что вы действительно овладели этим языком и умеете использовать его силу себе во благо. Далее мы поговорим о том, как раскрыть весь его потенциал, чтобы звучать убедительнее, влиять сильнее и передавать свои мысли ясно и точно. Ведь вы уже всю жизнь знаете, применяете и — пусть неосознанно — считываете язык тела.
Но сейчас у вас есть шанс раскрыть его возможности по-настоящему, так, как умеют немногие. Мы разберем, что означает каждый жест, что стоит за его появлением и как правильно его интерпретировать. Так мы поймем, какие сигналы подает наше тело и что транслируют окружающие, и получим ценнейшую информацию, которую едва ли можно получить другим способом. Все это поможет нам лучше понимать людей и выстраивать с ними более глубокую связь.
Мы не стремимся погружаться в чрезмерные технические детали и запутывать читателя сложными объяснениями. Здесь используется ясный, живой и практичный язык, чтобы каждый мог познакомиться с основами невербального общения и применить их самостоятельно.
Когда вы начнете внедрять прочитанное: наблюдать за собственным телом или анализировать поведение других, важно помнить о нескольких ключевых вещах. Во-первых, не стоит выдергивать отдельные жесты из общей картины. Во-вторых, прежде чем делать выводы, нужно учитывать десятки факторов, способных повлиять на невербальное поведение — ваше или чужое. И главное: следите за тем, что меняется: за реакцией тела на внешние события, на стресс, на новые обстоятельства — именно так можно разглядеть самое важное. Воспринимайте все невербальные сигналы не как истину в последней инстанции, а как подсказки — тонкие маркеры, помогающие лучше понять человека, но не дающие полного ответа.
Обо всем этом — и многом другом — мы поговорим в следующих десяти главах книги.
ЧЕМ ЭТА КНИГА МОЖЕТ БЫТЬ ВАМ ПОЛЕЗНА?
Книга позволит вам говорить яснее и эффективнее. Она научит подкреплять слова жестами и телом, быть более убедительным и влиятельным, производить лучшее впечатление и транслировать уверенность в любых ситуациях, будь то работа или личное общение.
Вы станете замечать гораздо больше того, что происходит вокруг. Сумеете считывать информацию, демонстрируемую телом бессознательно. Сможете распознавать, когда на вас пытаются воздействовать специально выстроенным образом. И не станете принимать все на веру, как делают многие.
Вы научитесь читать жесты и сигналы, раньше ускользавшие от внимания, — те самые, что подают собеседники во время разговора.
Вы привыкнете замечать несоответствия — а это лучший способ распознать, пытается ли человек вас обмануть или обманывает сам себя. Причем неважно, сознательно или нет. Вы сможете увидеть в его теле неуверенность, даже если собеседник уверяет, что полностью спокоен.
Вы будете внимательнее относиться к собственному телу и поймете, насколько многое можно изменить, просто начав использовать его иным образом во время общения. Вы почувствуете себя увереннее, и у вас появится больше возможностей управлять своим эмоциональным состоянием — переходить от минуса к плюсу, становиться устойчивее и многое другое, о чем мы поговорим чуть позже. Ведь не только мозг командует телом. Иногда все происходит наоборот.
Вы сможете считывать сигналы тела другого человека — даже те, что он старается скрыть или не хочет озвучивать. Научитесь подмечать детали, которые подскажут: стоит ли насторожиться. Или хотя бы задумаетесь: действительно ли вам сказали правду? Вы сумеете различать моменты, когда взгляд, моргание или жест губами выдают попытку обмана или манипуляции.
Вы начнете выстраивать более осознанные и глубокие отношения. Станете внимательнее к другим, станете лучше понимать их. И в то же время у вас появится понимание того, как они чувствуют себя рядом с вами.
Вы будете легче устанавливать связь и понимать, ощущает ли ее собеседник.
Вы поймете, как реагирует ваше тело на стресс или напряжение, и сможете мягко корректировать эти реакции, чтобы выглядеть увереннее и транслировать именно то, что хотите.
Вы получите прикладные навыки, которые помогут производить сильное первое впечатление — от первого приветствия до того, что вы посылаете в первые секунды общения.
Вы сможете тоньше чувствовать, какие отношения люди хотят выстраивать с вами. Например, научитесь считывать эмоциональную близость по тому, как человек вас обнимает и что таким образом на самом деле передает.
Вы будете производить желаемый эффект через визуальный образ — не только вживую, но и на фото, в видео, в соцсетях. Поймете, как оформить фото профиля и подать себя в ролике, чтобы выглядеть уверенно, дружелюбно и профессионально. Узнаете, какой ракурс и кадр выбрать для видеозвонка, чтобы производить убедительное впечатление и внушать доверие.
Вы станете распознавать настоящие эмоции человека, даже если его слова говорят обратное. Сможете отличать искреннюю улыбку от натянутой, замечать, когда чувства преувеличены, наиграны или вовсе не соответствуют реальности.
На работе вы ощутите уверенность и результат: окажется легче договариваться, мягко выходить из конфликтов, выстраивать отношения с коллегами, смело вести переговоры, вдохновлять команду.
Вы заметите, как сильно вырастет ваша убедительность, когда язык тела начнет работать вместе с вами, а не против. Будет проще видеть манипуляции в новостях, в фильмах, в речи публичных людей. Вы поймете, как через жесты, мимику и интонации влияют на ваше восприятие и как легко мы поддаемся внушению, даже не замечая этого.
Вы станете привлекательнее, харизматичнее, увереннее в себе. Начнете использовать язык тела естественно и осознанно, чтобы быть ближе к людям и считывать сигналы, которые они вам посылают — сознательно или на уровне интуиции. Вы поймете, привлекаете ли вы внимание — и если да, то чем именно.
Вы узнаете, как начать обращать внимание на язык тела: на свой и окружающих. Сумеете читать невербальные сигналы без напряжения, не отвлекаясь и не теряя нити разговора или происходящего.
Ваши навыки слушания станут глубже. Вы создадите пространство, где другим будет легко говорить с вами. Поймете, какие жесты и реакции располагают к доверию, и как даже мелкие детали могут повлиять на то, откроется вам человек или наоборот.
Вы будете наблюдать за другими с интересом и легкостью: на работе, на улице, по телевизору. Сможете угадывать, что люди чувствуют друг к другу, какие у них отношения и как это отражается в их телах.
Вы начнете лучше понимать себя. Ведь, замечая, как тело реагирует на эмоции, слова и людей, мы приближаемся к подлинному «я».
И, наконец, вы просто получите удовольствие от книги. Она подарит вам новые взгляды, живой интерес и чувство, что чтение действительно чего-то стоило.
ДЛЯ КОГО ЭТА КНИГА?
Для тех, кто:
• Стремится научиться ясно и уверенно доносить мысли, стать более убедительным собеседником.
• Намерен развиваться профессионально или в учебе, а также выстраивать более теплые и осознанные отношения с людьми.
• Ищет более глубокую связь с собой и окружающими.
• Хочет лучше понимать, что происходит в мире, и внимательнее относиться к людям рядом.
• Всегда проявлял интерес к теме невербального общения и теперь готов поднять свои знания на новый уровень.
Книга написана в мужском роде, как в грамматически нейтральной форме. Если специально не оговорено иное, все советы и наблюдения в равной степени применимы и к мужчинам, и к женщинам.

1. Ваше тело говорит за вас


Ваш невербальный язык — это результат взаимодействия двух факторов: вас самих и окружения, в котором вы находитесь. Характер, настроение, жизненные ценности, опыт и убеждения напрямую влияют на то, как вы двигаетесь, какие жесты используете, какие физические сигналы посылаете окружающим.
Окружение тоже оказывает на вас влияние: в зависимости от того, как вы себя ощущаете, что в нем происходит (или вот-вот произойдет), кто находится рядом с вами.

Оно способно изменить в лучшую или в худшую сторону то, как вы используете свое тело при общении. Осознание всех этих факторов упрощает управление телом во время общения.
Именно невербальный язык в значительной степени определяет, насколько убедительным и запоминающимся окажется ваше послание и какие ощущения вы вызовете в людях, с которыми разговариваете.

Даже если вы не вкладываете особого смысла в тот или иной жест или выражение лица, собеседник, особенно если он внимателен, все равно может сделать свои выводы.
Может быть, вы часто чешете лицо из-за проблем с кожей или привыкли стоять с руками, скрещенными на груди, но важно понимать: большинство людей на подсознательном уровне решат, что в первом случае вы нервничаете, а во втором — закрыты и не готовы к диалогу. Осознанный контроль над своим телом и всеми невербальными проявлениями поможет избежать недоразумений.
Умение управлять языком тела способно вывести ваше общение на совершенно иной уровень. Если вы понимаете, насколько сильно ваши жесты влияют на восприятие окружающих, то сможете передавать свои мысли яснее, звучать убедительнее и внушать больше доверия. Проще говоря, ваша коммуникация значительно улучшится.
Недостаточно просто жестикулировать – важно, чтобы тело не противоречило словам.

Если речь идет в одну сторону, а тело — в другую, у собеседника сразу возникнут сомнения, и, возможно, вы потеряете доверие. Представьте себе пилота, который выходит к пассажирам посреди полета, чтобы успокоить их: «Не переживайте, все под контролем, сейчас будет небольшая турбулентность». При этом он нервно машет руками, дрожит и то и дело хватается за голову. Кто бы в такой момент ему поверил?
Работа с телом усиливает ощущение контроля, уверенности и внутренней стабильности. К тому же, вы начинаете концентрироваться на том, чему обычно почти никто не уделяет внимания, несмотря на колоссальную важность этого аспекта в общении. Большинство людей даже не задумываются о невербальных сигналах, когда готовятся к встрече, разговору или выступлению, а уж в процессе общения — тем более.
В этой главе мы рассмотрим, как осознанно воспринимать невербальный язык во время общения и как научиться им управлять. Как мы сами — и наше окружение — влияем на сигналы тела. Как использовать жесты грамотно, чтобы они способствовали пониманию и запоминанию сказанного. Как деликатно выстраивать границы в пространстве общения и использовать это в свою пользу. Мы поговорим о том, как чувствовать и управлять дистанцией, как поворачиваться к людям, когда уместен физический или зрительный контакт — и насколько они важны.
Как говорил Оскар Уайльд: «У вас не будет второго шанса произвести первое впечатление». Порой хватает всего нескольких секунд, чтобы у человека сложилось мнение о вас.
Именно первая картинка – хорошая или не очень – будет формировать его представление о вас, и далеко не всегда у вас будет возможность исправить или изменить это впечатление, особенно если оно оказалось неблагоприятным.

Кроме того, мы действуем в зависимости от ситуации. Вы, скорее всего, постараетесь не испачкать машину, в которую садитесь, если она безупречно чиста, но вряд ли будете столь же осторожны, если автомобиль грязный. То же касается и доверия: гораздо охотнее вы поверите мастеру, пришедшему чинить что-либо в ваш дом с полным арсеналом инструментов, чем тому, кто появится с одной отверткой и разводным ключом в руках. Или, скажем, человек идет по офису с листом бумаги — и вы сразу решите, что он чем-то занят (даже не удосужившись взглянуть, может, он вообще несет чистый лист).
А вот если тот же человек идет с пустыми руками — вы решите, что он просто слоняется без дела.
Одна выразительная картинка может сказать больше, чем тысяча слов, — и этим обязательно стоит пользоваться. Если вы сумеете донести свою мысль с помощью сильного образа (а тело — прекрасный инструмент для этого), так и сделайте. Произведенное впечатление запомнится и будет куда мощнее любых слов. Недаром Стив Джобс — основатель и идейный вдохновитель Apple — всегда визуально демонстрировал преимущества и инновации новых продуктов.
В 1999 году Джобс продемонстрировал новый ноутбук, пропустив его через обруч, чтобы все увидели: перед ними – первое устройство, которое способно без проводов подключаться к интернету. В 2005 году он представил миру iPod nano – музыкальный плеер, который достал из крошечного кармана джинсов, чтобы все могли оценить, насколько он маленький и компактный. А в 2008-м – показал ультратонкий ноутбук, эффектно вытащив его из обычного почтового конверта, подчеркивая тем самым его изящную тонкость.

Обратите внимание на то, что говорит о вас внешний облик, ваше тело. Какое впечатление — пусть даже на подсознательном уровне — оно производит на других. Соответствует ли оно тому посланию, которое вы хотите передать? Работает ли оно вам в плюс — или, наоборот, играет против вас? Какие ассоциации мы запускаем в головах людей, порой даже не осознавая того? Именно об этом мы и поговорим на следующих страницах.

Обман мозга: улыбайтесь, даже когда трудно

Мы привыкли думать, что именно мозг, мысли, настроение и чувства определяют, как ведет себя тело, будто оно всего лишь отражает наше внутреннее состояние. И действительно: когда на душе тяжело и в голову лезут мрачные мысли, тело реагирует — сжимается, сутулится, походка замедляется, взгляд направляется вниз. Но то же правило работает и в обратную сторону.
Есть такие позы и движения, которые способны повлиять на мозг и мгновенно изменить восприятие происходящего.

Они словно перенастраивают его, помогая сдвинуть внутренние ощущения в противоположную сторону. Все потому, что определенные положения тела запускают выработку веществ, улучшающих физическое и эмоциональное состояние.
Если вы ходите вот так:
• взгляд направлен вперед;
• подбородок чуть приподнят;
• голова высоко;
• спина прямая и расправленная;
• грудная клетка развернута;
• плечи отведены назад;
• шаг уверенный и твердый;
…то уже совсем скоро вы заметите, что общее самочувствие улучшается, появляется больше энергии и желания действовать.
А вот если вы привыкли двигаться иначе:
• с опущенной головой;
• медленно, короткими и тяжелыми шагами;
• ссутулившись, втянув голову в плечи;
• прижав руки к телу и не отводя их
…вы, скорее всего, только усилите внутреннее напряжение или даже сами спровоцируете его появление.
То, как вы двигаетесь, влияет не только на ваше самочувствие, но и формирует впечатление о вас у других и даже задает им эмоциональный тон.

Представьте, например, уставшего к концу недели школьного учителя, за несколько минут до последнего урока в пятницу. Если он войдет в класс, наглядно демонстрируя свою усталость: шаркая ногами, сгорбившись, опустив голову, вряд ли кто-то из учеников обрадуется предстоящему занятию. Их ожидания мгновенно подстроятся под невербальный сигнал преподавателя: апатия, усталость, отсутствие мотивации. Но если в тот же момент он заставит себя собраться, выпрямит спину и войдет с открытой, живой улыбкой, то изменится и его внутреннее состояние, и окружающих. Атмосфера в классе станет бодрее, и у учеников появится настрой на продуктивную работу даже в конце трудовой недели.
Сознательное принятие открытой и уверенной позы в трудной ситуации способно сыграть значительную роль не только в моменте. Исследования показывают, что если перед выступлением на публике на несколько минут принять так называемую «доминирующую» позу, мозг отреагирует соответствующим образом: тревожность снизится, ощущение внутренней уверенности возрастет. Один из ярких примеров — поза Супермена или Супервумен: подбородок приподнят, спина прямая, грудная клетка раскрыта, руки на бедрах, ноги расставлены. Конечно, лучше потренироваться заранее в уединении, чтобы не привлекать ненужного внимания.
Развивать телесную осознанность важно не только ради собственного самочувствия, но и ради того впечатления, которое мы производим на окружающих. Наше тело говорит за нас — стоит лишь научиться это замечать.

Жесты

Совокупность ваших жестов формирует тот самый невербальный язык, который сопровождает любую коммуникацию. В этом разделе мы разберемся, как научиться управлять жестами осознанно и применять себе на пользу, особенно в ситуациях, когда контроль ускользает. Также вы узнаете, как жесты могут помочь почувствовать себя увереннее и создать ощущение, что вы владеете ситуацией.

Жесты открытости

Когда мы уверены в себе и чувствуем безопасность, это почти всегда отражается в нашем теле. Один из самых надежных способов транслировать ее — жесты открытости.
Такие движения, как правило, просторные и «раскрытые»: демонстрация открытых ладоней, разведенные в стороны руки, повернутый вперед корпус. Все они сигнализируют: «Мне нечего скрывать» и служат телесным маркером спокойствия, внутреннего комфорта и отсутствия угроз как со стороны собеседника, так и со стороны внешней среды.
Подобные жесты посылают собеседникам понятный сигнал: вы открыты к диалогу. Таким образом вы словно «расчищаете» пространство между собой и человеком, с которым разговариваете, демонстрируете доступность, готовность к контакту. И чаще всего это работает: люди становятся более расположенными, внимательными и включенными в разговор. Собеседники интуитивно лучше воспринимают тех, кто использует открытый язык тела — они кажутся убедительнее, вызывают больше доверия и уважения.
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У таких жестов есть и еще одно важное качество: с их помощью вы естественно занимаете пространство вокруг себя.
Уверенный человек не сжимается и не прячется в себе, он свободно ощущает себя в пределах сцены, кабинета, аудитории или даже просто стула. И это тоже замечают те, кто слушает.

Если вы обычно не используете открытые жесты, начните пробовать понемногу, постепенно. С каждым разом вы будете чувствовать себя лучше и естественнее, что обязательно отразится на том, какое впечатление вы производите.

Жесты закрытости

В ситуациях, когда человек стесняется, смущается или чувствует неловкость, тело ведет себя прямо противоположным образом: стремится занять как можно меньше пространства и стать незаметным. Инстинктивно оно сжимается, словно стараясь защититься от угроз, нападения или любого неприятного воздействия извне.
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Такая реакция выражается в закрытых жестах: человек опускает голову, прижимает руки к телу, поднимает плечи, сутулится. Подобная поза — способ прикрыть самые уязвимые зоны: голову, грудную клетку и живот. Тело словно говорит: «Я не хочу, чтобы меня трогали».
Когда процесс общения воспринимается как угроза или вызывает тревогу, тело почти наверняка отреагирует, даже если вы сами того не заметите. Мозг и организм действуют слаженно, как единая система, когда нужно защититься. Такие же сигналы может вызывать и внутреннее несогласие с тем, что вы только что услышали или увидели: тело как бы инстинктивно «закрывается», стараясь отгородиться от неприятного внешнего воздействия. Подобное поведение может проявиться на публичных выступлениях, на встрече с руководителем или в разговоре с человеком, которого вы боитесь. Иногда даже когда вы просто слышите нечто неприятное. Эти жесты способны быть ярко выраженными или едва уловимыми. Но есть один нюанс: если окружающие умеют распознавать такие сигналы и считывают их как знак отторжения, то ситуация сложится не в вашу пользу.
Возможно, кому-то просто комфортнее находиться в закрытой позе, и это его привычная модель поведения. Тогда не стоит трактовать такие жесты как нечто значимое при попытке прочитать язык тела, даже если лично вам было бы проще общаться, будь его поза более открытой. Гораздо важнее другое: если человек вдруг «закрывается» сразу после того, как вы что-то сказали, – тогда велика вероятность, что его поза отражает несогласие или внутреннюю реакцию на ваши слова. Конечно, стоит присмотреться и к себе. Задумайтесь: не слишком ли часто вы сами принимаете такие позы и какое впечатление это может производить на окружающих.


Обратите внимание на свои жесты

Сознательно управлять тем, что мы привыкли делать всю жизнь автоматически, — задача не из простых. А в стрессовых ситуациях или в моменты сильного эмоционального напряжения это становится еще сложнее: внимание целиком уходит на происходящее. Поэтому полезно заранее понаблюдать за собственным телом: например, во время репетиции перед зеркалом или при проговаривании вслух речи, предстоящего разговора или сложной встречи. Обратите внимание, не появляются ли у вас жесты закрытости, пусть и неосознанно. Скорее всего, в «час икс» тело отреагирует еще ярче, и вы уже будете готовы. Такие наблюдения подскажут, какие эмоции у вас вызывает то, чему раньше вы не придавали значения. Предварительная подготовка позволит лучше понимать, что может произойти в реальной ситуации. Вплоть до того, чтобы заранее побывать в месте, где вам предстоит выступать или проводить встречу. Таким образом можно «присвоить» пространство и избежать ощущения новизны, способного добавить ненужного волнения в определенный момент.
При этом важно помнить: все закрытые жесты и позы – это лишь реакция на нечто большее.

Скажем, если выступления на публике вызывают у вас трудности, работа над телесным поведением действительно поможет. Но главное — это разобраться с самой причиной дискомфорта. Возможно, стоит пройти дополнительное обучение, больше репетировать перед близкими, тщательнее готовить свои презентации или — что не менее значимо — признать собственную застенчивость и постепенно научиться справляться с ней. Все это неизбежно отразится на языке вашего тела.

Сдерживайте руки!

Мы постоянно касаемся разных частей тела — особенно лица. По данным исследования, проведенного в 2015 году в Университете Нового Южного Уэльса, мы дотрагиваемся до лица в среднем двадцать четыре раза в час. Это почти четыреста прикосновений в день.
Причины бывают разные: привычка, навязчивое поведение, нервные тики, жесты, усвоенные с детства, стремление почесаться или потереть кожу ради ощущения комфорта. Конечно, не исключены и дерматологические причины. По-настоящему значимыми такие жесты становятся в определенные моменты, когда они появляются в ответ на конкретную ситуацию, повторяются несколько раз подряд или возникают на фоне напряжения, тревоги, смущения и других состояний.
Когда мы прикасаемся к лицу, трем руки, поправляем одежду или крутим в пальцах аксессуары, это может сигнализировать о внутреннем напряжении. В состоянии комфорта такие движения появляются крайне редко.

Чаще всего человек трогает лицо, но не только — иногда он перебирает пальцы, трет ладони, скрещивает руки или ноги, играет с пуговицей или, скажем, крутит кольцо.
Важно понимать: даже если истинная причина таких движений никак не связана с эмоциями — например, просто привычка или зуд, — большинство людей воспримет это как проявление неуверенности или дискомфорта.
Причин для подобных прикосновений может быть несколько:
• Из-за небольшого зуда. Если происходящее расходится с тем, что мы чувствуем, говорим, делаем или слышим, в теле появляется легкое покалывание или раздражение. В такие моменты усиливается кровоток, сосуды расширяются, и возникает едва уловимое ощущение, словно хочется почесаться. Схожая реакция может проявляться в разных зонах тела, но особенно часто в тех, что связаны с действием, которое мы по какой-то причине сдерживаем или не решаемся совершить. Об этом мы еще поговорим чуть позже.
• Чтобы успокоиться. Иногда прикосновения к телу помогают нам справиться с волнением — это так называемые «жесты-адаптеры». Мы совершаем их, когда нервничаем, испытываем стресс или тревогу. Контакт с телом — прикосновение, поглаживание, давление — дает кратковременное чувство облегчения и помогает хоть немного уравновесить внутреннее состояние. Иногда оно выражается не напрямую: мы можем крутить пуговицу, теребить край рукава или играть с кольцом.
У таких жестов есть свои причины, они выполняют важную функцию, но при этом зачастую влияют на то, как окружающие — осознанно или нет — воспринимают ваш язык тела. Мы уже привыкли считать: если человек трогает лицо, теребит одежду или нервно жестикулирует, значит, что-то идет не так. Такие движения снижают уровень доверия и подрывают силу убеждения. Теперь, зная это, начните замечать, делаете ли вы такие жесты сами или наблюдаете их у других. Особенно обращайте внимание на то, появляются ли они в ответ на конкретные обстоятельства.

Части тела, к которым мы прикасаемся чаще всего

Голова. Мы проводим руками по голове в моменты раздражения или фрустрации. Ладонь обычно словно стремится прикрыть как можно бо́льшую площадь. Нередко мы чешем затылок, когда сомневаемся или не можем принять решение, — и этот жест почти повсеместно воспринимается как признак того, что человек не до конца контролирует ситуацию.
Лоб. Мы часто касаемся лба, висков или области бровей, когда затрудняемся подобрать нужные слова. Будто бы, почесываясь, пытаемся запустить нужные мыслительные процессы, чтобы вытянуть из памяти подходящую фразу или идею. Иногда этот жест сопровождает глубокое размышление; возможно, с детства мы бессознательно переняли его у взрослых. В любом случае, если мысль течет свободно, ко лбу мы не прикасаемся. Именно поэтому подобное движение часто трактуется как признак замешательства, растерянности или незнания.
Шея. Мы часто прикасаемся к шее в моменты напряжения или неловкости. У женщин это чаще касается области ключиц или грудины, у мужчин движения более явные, охватывают всю шею. Иногда человек оттягивает ворот рубашки, чтобы «вздохнуть», — это попытка компенсировать внезапный прилив жара, вызванный внутренней тревогой или стрессом. Порой мы гладим или трем затылок, когда испытываем раздражение или внутреннее недовольство. Это своего рода успокаивающее действие, способ справиться с негативной реакцией на происходящее.
Лицо. Лицо — одна из самых чувствительных зон тела: здесь сосредоточено множество нервных окончаний, поэтому прикосновения к нему вызывают особенно яркую и сильную реакцию — как физиологическую, так и эмоциональную. Мы касаемся лица десятки раз в день, чаще всего неосознанно. Но, если что-то идет не так, этот жест появляется почти автоматически. Постоянные прикосновения к лицу (например, потирание щек, губ, носа) часто воспринимаются окружающими как признак смущения, неуверенности, растерянности или тревоги.
Глаза. Мы часто потираем глаза или участки вокруг них, когда нам не нравится то, что мы видим, но не можем открыто выразить свое несогласие словами. Взрослый делает это почти так же, как ребенок, который в детстве просто закрывал глаза руками, чтобы «не видеть» неприятное. Потирание глаз приносит заметное облегчение — словно позволяет организму «перезагрузиться», сбросить накопившееся напряжение, — поэтому мы прибегаем к нему в ответ на стресс или эмоциональное перенапряжение. Если вы видите, как кто-то начинает тереть глаза, вероятно, это сигнал, что ситуация выходит у него из-под контроля или становится чрезмерно тяжелой.
Нос. В моменты стресса, когда организм оказывается в состоянии повышенной готовности реагировать, приток крови к лицу заметно усиливается, что приводит к расширению сосудов, вызывая легкое покалывание или зуд. Особенно часто такие ощущения возникают в центральной части лица — в области носа. Мы проводим пальцем под носом, слегка его приподнимая — это жест отторжения, сигнализирующий, что нам не по душе то, что мы видим, слышим или даже говорим сами.
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Иногда мы инстинктивно зажимаем нос пальцами, словно «отгораживаясь» от чего-то неприятного — так тело реагирует, когда ситуация не вызывает доверия или кажется странной.

А если вы замечаете, что проводите большим и указательным пальцами по переносице, особенно задерживая их у основания лба, — скорее всего, вы внутренне не согласны с происходящим, оцениваете ситуацию критически и сосредоточенно обдумываете, как поступить.
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Уши. Мы нередко чешем ухо или непроизвольно прикрываем его ладонью, словно стараемся заглушить или отгородиться от того, что слышим. Жест почти рефлекторный: тело пытается «отключить звук» в ответ на неприятную или нежелательную информацию. Таков один из самых ярких и спонтанных сигналов несогласия.
Рот. Касание рукой губ — особенно если оно происходит бессознательно — часто свидетельствует о внутреннем конфликте: человек не до конца согласен с тем, что сам говорит. Подсознательно он словно хочет заставить себя замолчать. Такой жест может появиться и после произнесенной фразы, как реакция на ее эффект. Бывает, человек замечает недовольство собеседника или сам осознает, что сказанное было ошибкой, грубостью и способно повлечь за собой неприятные последствия. Плотно сжатые, будто «запечатанные», губы сообщают о сдерживаемых эмоциях, мыслях или словах, которые человек не желает или не решается озвучить. Столь выраженный жест молчания часто сопровождает состояние напряжения, дискомфорта, раздражения или гнева.
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Руки. Если человек касается или проводит ладонью по противоположной руке выше локтя, при этом опустив ее вниз, — это один из наиболее явных признаков внутреннего дискомфорта, говорящий о неуверенности, напряжении или недовольстве происходящим. Иногда он сигнализирует о негативных эмоциях, связанных с увиденным, услышанным или с каким-то воспоминанием.
Кисти. Когда человек начинает тереть ладони или нервно перебирать пальцы, это часто говорит о том, что он переживает неприятную или стрессовую ситуацию. Подобные движения особенно заметны, поскольку руки — одна из самых «открытых» частей тела. Если вы напряжены, жесты руками, скорее всего, будут замечены окружающими в первую очередь.
Ноги. Сидя, мы нередко ощущаем покалывание в ногах в ситуациях, когда внутренне хотим уйти. Мозг уже дал команду к действию, к движению, но тело остается на месте — отсюда ощущение внутренней «готовности к бегству». Чтобы заглушить напряжение, мы начинаем проводить ладонями по бедрам или машинально массировать их.
Одежда и аксессуары. Жесты, связанные с одеждой и аксессуарами, в сущности, несут тот же смысл, что и прикосновения к собственному телу — особенно если они навязчиво повторяются, — например, когда мы дергаем край пиджака, поправляем ремень, играем с лямкой сумки или крутим кольцо на пальце.
Старайтесь контролировать как прикосновения к себе, так и контакты с одеждой или аксессуарами, когда вы говорите. В состоянии внутреннего комфорта и уверенности такие жесты почти не проявляются, поэтому мы склонны воспринимать их как признаки тревоги, напряженности или неискренности, а это, в свою очередь, снижает уровень доверия к вам со стороны собеседника.

Жесты руками: важный элемент общения

С древнейших времен руки играли важнейшую роль в человеческой коммуникации. Значительную часть своей истории мы общались исключительно при помощи жестов. С их помощью люди выражали свои намерения — как мирные, так и враждебные.
Более того, и сегодня мы нередко обращаемся к жестам как к основному средству передачи смысла — особенно в ситуациях, когда они оказываются куда выразительнее, понятнее и действеннее слов. Вспомните, как вы объясняетесь с человеком, который не говорит на вашем языке. Или как в большинстве стран мира мы «расписываемся в воздухе», прося принести счет в ресторане. А бывает, что жест оказывается проще и точнее любых объяснений. Попросите кого-нибудь показать, что значит «растереть в крошку», и первым делом человек воспроизведет движение пальцами: потрет подушечки большого пальца и остальных. При этом он будет уверен, что одного этого жеста достаточно, чтобы вы все поняли, потому что, скорее всего, объяснить словами то же самое ему будет в разы сложнее.
Именно поэтому руки по-прежнему играют ключевую роль в нашей коммуникации. Это одна из тех частей тела, на которую чаще всего обращают внимание, когда мы жестикулируем во время разговора.
Манера двигать руками существенно влияет на то, как вас воспринимают и насколько ясно вы доносите свою мысль.

Когда мы наблюдаем за чьей-то речью, то интуитивно связываем жестикуляцию говорящего с уровнем компетентности, уверенностью и степенью вовлеченности в тему. Поэтому, если вы двигаете руками уверенно, легко и к месту, собеседники, даже не осознавая этого, начинают чувствовать: вы разбираетесь в том, о чем говорите, и чувствуете себя в своей тарелке.
То же самое происходит, когда мы наблюдаем за чьими-то действиями. К примеру, даже если вы никогда не держали гитару в руках, то все равно сможете по видеозаписи, даже без звука, определить, умеет ли человек на экране играть, — оценивая, прежде всего, плавность, уверенность и слаженность его движений.
Показывайте руки, открывайте ладони, не стесняйтесь жестикулировать – особенно используя жесты открытости и включенности. Это помогает установить контакт с аудиторией.

Пусть жесты остаются на уровне подсознательного восприятия, но именно они способны оказать сильное влияние: считывая такие сигналы, собеседник почувствует к вам больше доверия или, наоборот, ощутит настороженность в зависимости от того, что и как вы транслируете телом.
Неловкие, резкие или хаотичные жесты зачастую воспринимаются как проявление неуверенности или растерянности. Не лучшим решением будут и постоянно прижатые к телу руки — закрытые позы создают ощущение замкнутости и отстраненности.
Обратите внимание на одну интересную деталь, о которой говорил Джо Наварро — один из ведущих мировых экспертов по языку тела: как меняется положение наших рук в пространстве. На подсознательном уровне, когда мы чувствуем себя уверенно и спокойно, наши руки становятся более выразительными: пальцы раскрываются, расстояние между ними увеличивается. Мы как будто «раскрываемся» перед собеседником. А вот в ситуациях, когда нас что-то напрягает или вызывает дискомфорт, жесты становятся сдержаннее: кисти собираются, пальцы сжимаются и сближаются.
Если вам кажется, что лучше вообще отказаться от жестов, чтобы случайно не навредить своему образу, — отбросьте эту мысль.
Отсутствие жестикуляции приводит к скованности и телесному напряжению, что никак не способствует живому и эффективному общению.

Не лучшая идея и прятать руки — особенно в карманы: если вы постоянно стоите в такой позе, она может восприниматься как сигнал безразличия или нежелания что-либо делать.
А что же влияет на то, как именно вы жестикулируете? В первую очередь — то, какое впечатление на вас производит происходящее. Насколько вы уверены в себе, чувствуете ли себя комфортно, удобно, спокойно. Влияют и личные особенности, и культурный контекст — одни люди по природе своей жестикулируют больше, другие меньше.
Обычно более открытые, экстравертные натуры используют жестикуляцию активно и естественно. А вот люди с замкнутым или интровертным складом характера чаще ограничиваются сдержанными или немного скованными жестами.
Культура тоже играет роль. Так, представители латиноамериканских и испаноязычных стран, как правило, куда более выразительны в жестах, чем, скажем, жители Скандинавии или Восточной Азии.

Как жестикулировать, чтобы звучать убедительнее и внушать доверие?

Естественно и непринужденно. Не стоит заставлять себя делать больше жестов, если вам это неудобно. Однако попробуйте добавить немного движений, но не перегибая палку. Искусственность только навредит: тело станет двигаться скованно, и, если жесты для вас не органичны, они начнут вас отвлекать.
Запишите себя на видео, чтобы со стороны увидеть, как вы жестикулируете. Это один из самых эффективных способов понять, насколько вам комфортно то, что вы транслируете, и как это выглядит для других.

Всегда ли плохо жестикулировать слишком активно?

И да и нет. Все зависит от того, как именно вы это делаете и в какой ситуации. Можно свободно использовать жесты на протяжении всей речи, если они выглядят естественно и пластично. Но если движения слишком резкие или суетливые, они будут восприниматься как признак внутреннего напряжения или неуверенности.
Существуют и ситуации, где чрезмерная жестикуляция попросту неуместна: например, когда нужно сохранять сдержанность, говоря о чем-то серьезном или сообщая плохие новости.

Для кого мы жестикулируем?

Часто мы думаем, что жестикулируем исключительно ради собеседника, чтобы дополнить слова наглядными движениями. И хотя это верно, большинство даже не догадывается: мы жестикулируем и для себя.
Достаточно понаблюдать за человеком, разговаривающим по телефону: он будет размахивать руками так же, как если бы собеседник стоял напротив. Попробуйте дать кому-то указания по телефону, не сопровождая речь жестами, и вы поймете, насколько это трудно. Когда вы пытались вспомнить слово, которое «вертелось на языке», скорее всего, ваша рука непроизвольно поднялась, а пальцы — большой, указательный и средний — начали тереться друг о друга, словно вы подбрасываете щепотку соли, только направляя движение вверх.
Между жестами и построением речи существует прямая связь. Движения рук помогают нашей рабочей памяти подбирать нужные слова и выстраивать их в связный поток.

Они словно структурируют речь. Многочисленные исследования показывают: если ограничить человека в жестикуляции, его речь становится менее выразительной и связной, а слушатели ощущают меньшую вовлеченность и эмоциональный контакт с ним.

Какие виды жестов существуют?

Помимо жестов, которые служат естественным выражением и не всегда несут конкретный смысл, существуют и такие, что обладают четким значением. Мы прибегаем к ним, чтобы усилить смысл сказанного, сделать речь более выразительной, выделить ключевые моменты, а также наладить контакт с окружающими и передать свое эмоциональное состояние.
Жесты-эмблемы — понятные и легко интерпретируемые движения, смысл которых ясен без слов. Они сами по себе могут обозначать одно или несколько понятий. Примеры: поднятый или опущенный большой палец, знак «ОК» или взмах рукой в знак приветствия.
Жесты-иллюстраторы. Они тесно связаны с речью, поскольку служат для того, чтобы подчеркнуть и усилить произносимые слова. Например, говоря «большой» и одновременно разводя руки в стороны, мы наглядно передаем масштаб. При естественном, спонтанном использовании такие жесты обычно возникают за долю секунды до ключевого слова. Если же они появляются уже после того, как слово прозвучало, это часто говорит о более осознанном применении — с намерением повлиять на восприятие сказанного и убедить собеседника.
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Жесты, выражающие эмоции. Они отражают наше внутреннее состояние. Это может быть улыбка, когда беседа приносит радость, или сжатые зубы и кулаки в момент раздражения.
Жесты-регуляторы. С их помощью мы управляем ходом разговора: даем понять, что собираемся говорить или, наоборот, замолкаем, а также показываем, что слово переходит к собеседнику. Например, протянутая в его сторону ладонь — приглашение высказаться, а жест «стоп» — просьба прервать речь.
Жесты-адаптеры. Мы прибегаем к ним, чтобы успокоиться в ситуации стресса, напряжения или неловкости. Как уже упоминалось в разделе «Сдерживайте руки!» данной главы, такие действия могут быть направлены на собственное тело, одежду или аксессуары. Это нервное потирание ладоней, бесконечное верчение кольца или постоянное застегивание и расстегивание пуговиц пиджака.
Если обычно вы делаете жест в направлении слева направо (для себя), например, «подчеркиваете» в воздухе слово, чтобы усилить его значение, или показываете последовательность шагов, проводя раскрытой ладонью, перпендикулярной к полу, то, выступая перед аудиторией, измените направление на противоположное, справа налево, так, как это видят они. Такой жест воспринимается особенно благосклонно, потому что люди ощущают, что вы учитываете их позицию.


Память наших движений

Наверняка вам случалось машинально попытаться поправить волосы, хотя вы недавно их коротко подстригли. Или потянуться, чтобы поправить очки, которых у вас уже давно нет. Все это — работа процедурной (имплицитной) памяти, которая хранит автоматические действия, помогающие нам взаимодействовать с миром. Эти привычные движения совершаются бессознательно, и потому их так трудно изменить или вовсе исключить. Мы используем их, когда пишем, ведем машину, катаемся на велосипеде, приводим себя в порядок, застегиваем пуговицы и многое другое.
Процедурная память освобождает нас от необходимости каждый раз обдумывать, как именно выполнить то или иное действие.

Представьте, насколько изматывающим было бы заново продумывать каждый шаг при ходьбе.

Жесты, выдающие возраст

Движения, которыми мы сопровождаем рассказ, могут невольно раскрыть такие детали, как возраст или привычная среда общения. К примеру, те, кто родился до 2000-х, часто имитируют вращение ручки, поднимая или опуская стекло, даже если давно привыкли делать это нажатием кнопки. Дело в том, что усвоенные в детстве привычные движения мы почти никогда не меняем и не «обновляем». Молодое поколение этот жест может не понять и скорее изобразит нажатие кнопки. А если кто-то «крутит ручку», то, возможно, в его окружении и сейчас есть машины с механическими стеклоподъемниками.
Похожая история с имитацией телефонного звонка. Старшие чаще прикладывают к уху ладонь, выставив большой палец и мизинец, как будто держат старую трубку. А молодые просто подносят к лицу раскрытую ладонь, повторяя форму современного смартфона. Или, скажем, фотография: у многих молодых уже вошло в привычку показывать нажатие на экран телефона, делая «селфи» в воображении.


Территория и дистанция

То, как мы распоряжаемся и собственным, и чужим пространством, — само по себе является полноценной системой коммуникации. Объем пространства, который вы занимаете, отражает внутреннее состояние и невольно становится сигналом для окружающих. Если вы чувствуете себя уверенно и спокойно, то без колебаний займете столько места, сколько нужно: на стуле, за столом или стоя в комнате. Жесты становятся более широкими и открытыми, исчезает стремление оставаться незамеченным, и окружающие легко считывают вашу уверенность.
Напротив, в моменты дискомфорта или неловкости человек часто ведет себя иначе: сжимается, старается занимать как можно меньше места, словно стремясь исчезнуть, — садится на край стула, прижимается к стене или использует «закрытые» жесты. Так вы непроизвольно транслируете, что не чувствуете себя в ситуации по-настоящему комфортно.

Факторы влияния

Важно учитывать, какие внутренние или внешние обстоятельства влияют на то, как мы распоряжаемся пространством вокруг себя. Эти факторы способны изменить восприятие нас окружающими, независимо от того, по какой причине мы занимаем место тем или иным образом.
Личность заметно влияет на то, как человек занимает окружающее пространство. Открытые экстраверты, а также обладатели более сильной, доминирующей натуры, обычно ведут себя свободнее и раскованнее. Напротив, застенчивые или сдержанные интроверты чаще, хотя зачастую неосознанно, стремятся занимать поменьше места. Существенную роль играет и степень уверенности в конкретной ситуации: чем она выше, тем естественнее человек расширяет свое присутствие.
Немаловажно и само пространство. В непривычных местах мы склонны быть осторожнее, особенно если не чувствуем себя полностью расслабленно. В гостях, например, уместно уважать комфорт хозяев и не занимать весь диван, вытесняя их в угол, даже если в родных стенах мы вели бы себя иначе.
Кроме того, бывает, что пространство изначально «размечено» и распределено: места закреплены, границы определены, порядок понятен. Но бывают и ситуации, где распределение невозможно: на концертах, демонстрациях или других массовых событиях, поэтому требовать от людей держаться на расстоянии в два метра друг от друга попросту нереалистично.

Общее пространство: пути к сближению

То, как мы распоряжаемся своим пространством, нередко отражает характер наших отношений с окружающими или тех связей, которые мы хотели бы установить. Уровень доверия и взаимного интереса подскажет, стоит ли делить с кем-то пространство, идти на сближение, — ведь почти всегда за этим шагом скрывается определенный мотив: от желания начать, восстановить или укрепить контакт, помириться после конфликта до намерения вступить в открытую конфронтацию.
На то, как человек реагирует на «вторжение» в личное пространство, влияют самые разные факторы: культура и воспитание, личностные черты, настроение, специфика взаимоотношений.

Нередко деловые переговоры срывались лишь потому, что кто-то пытался поприветствовать собеседника слишком близко и тепло, а тот воспринимал это как недопустимое нарушение границ в его культурной традиции. Важную роль играют и сами отношения: их текущее состояние, предыдущие контакты, взаимные чувства. Значение имеет и обстановка, в которой происходит взаимодействие, а также присутствие других людей.
Если научиться замечать, как собеседники реагируют на ваше приближение, особенно в момент, когда вы демонстрируете готовность сократить дистанцию, — можно многое понять о том, как они воспринимают ваши отношения и есть ли желание их изменить.
Когда собеседник откликается на ваше приближение благосклонно, у него возникает положительное ощущение. Скорее всего, он развернется в вашу сторону, примет открытую позу, а на лице появится дружелюбное или радостное выражение. Возможно, он сам постарается сократить дистанцию, но точно не станет ее увеличивать. Готовность впустить кого-то в свое личное пространство — признак хороших отношений и расположенности к общению. Правда, иногда это может быть осознанным приемом, направленным на то, чтобы вызвать у вас именно такие чувства.
Если приближение нежелательно, оно способно вызвать у собеседника отрицательную, инстинктивную и глубоко укорененную реакцию защиты своей зоны. Это проявляется в одном или нескольких признаках:
• закрытая поза;
• жест блокировки — скрещенные или поднятые в защитном жесте руки;
• отступление — легкий наклон корпуса назад или небольшой шаг-отступление;
• напряженность и скованность движений;
• избегание зрительного контакта;
• разворот корпуса в сторону возможного выхода;
• жесты самоутешения — прикосновения к лицу, рукам, плечам.
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Старайтесь сразу покинуть личное пространство человека, если он ясно дает понять, что ваше присутствие нежелательно, и не пытайтесь вновь приблизиться к тому, кто отстранился.
Овладение пространством тесно связано с ощущением власти.

Так, если за стол садится начальник, вы можете невольно «сжаться» и занять меньше места, даже если он не нуждается в дополнительном пространстве. Подобное поведение усиливает его образ лидера. В то же время вторжение в личную зону без вашего согласия выглядит как посягательство. Нередко люди с сильным характером стремятся обозначить свои границы и готовы их отстаивать в случае нарушения. Для них чья-то попытка занять их территорию похожа на оскорбление. О том, как связаны территория и лидерство, мы подробнее поговорим в шестой главе.

Виды дистанций

К этому моменту у вас, возможно, уже возник вопрос: можно ли хотя бы приблизительно определить границы личного пространства: где они начинаются и где заканчиваются? Какую дистанцию стоит выдерживать в общении, учитывая характер отношений и обстановку, в которой вы находитесь?
О том же размышлял американский антрополог Эдвард Т. Холл, посвятивший годы исследованиям того, как мы, порой сами того не замечая, выстраиваем расстояние между собой и другими при разных обстоятельствах. Он назвал это проксемикой. Опираясь на многолетние наблюдения за людьми в различных контекстах, Холл выделил четыре основных вида дистанций. Разумеется, речь идет о нормальных обстоятельствах — не о тех случаях, когда распределение пространства диктуется внешними условиями и не зависит от воли людей, которые в нем находятся.
1. Интимная дистанция — от 0 до 50 сантиметров.
Такое расстояние естественно для пар, членов семьи или очень близких друзей: мы можем разговаривать на улице, идти рядом или сидеть вместе на диване. Здесь постоянный физический контакт воспринимается как норма: до другого человека можно дотянуться без малейшего усилия. Заметьте, в иной ситуации даже при рукопожатии мы не вторгаемся в эту зону: вытянутые руки обеих сторон автоматически создают определенную дистанцию. Если же в интимное пространство без приглашения вторгается посторонний, то почти всегда возникает сильный дискомфорт. Поэтому прежде чем сокращать дистанцию, надо быть абсолютно уверенным, что это уместно, или быть готовым к возможным последствиям.
2. Личная дистанция — от 50 сантиметров до 1,5 метра.
Такое расстояние мы обычно оставляем между собой и людьми, с которыми знакомы, но не находимся в особенно близких отношениях. Это могут быть, например, приятели или коллеги. Личная дистанция — это и пространство, разделяющее троих-четверых сотрудников, беседующих в небольшой группе на работе.
3. Социальная дистанция — от 1,5 до 3 метров.
Как правило, этого расстояния мы придерживаемся с теми, кого почти не знаем, но вынуждены находиться поблизости. Например, когда нас представили компании на вечеринке, мы держимся неподалеку, прислушиваясь и изредка вступая в разговор.
4. Общественная дистанция — более 3 метров.
Минимальное удаление, которое мы выдерживаем в наименее личных контактах. Например, при проведении лекции или выступлении перед аудиторией, если, конечно, позволяет пространство. То же расстояние мы оставим между собой и другим человеком, садясь на лавочку в парке, при условии, что места достаточно.
Разумеется, мы не заключали никаких соглашений о соблюдении этих дистанций, но именно таких правил чаще всего придерживаемся — инстинктивно и без раздумий. Несомненно их стоит уважать.
Изменение привычного расстояния в сторону сокращения или увеличения нередко вызывает у собеседника замешательство или дискомфорт.

Представьте: на вечеринке ваш лучший друг вдруг начинает держаться от вас не ближе пары метров. Такое поведение почти наверняка покажется странным и заставит задуматься о причинах.
При этом важно помнить: у другого человека могут быть свои основания выбирать иную дистанцию. Ключевую роль играет культура: в странах Латинской Америки и Южной Европы люди обычно чувствуют себя комфортнее на меньшем расстоянии, тогда как в Скандинавии и Северной Европе предпочитают держаться подальше. Влияет и сама обстановка: иногда именно место диктует правила распределения пространства, а не участники общения.

Преграды

Наверняка вам знакома ситуация, когда хочется, чтобы собеседник снял темные очки, особенно если именно вы более заинтересованы в разговоре. Или момент, когда кто-то в ответ на ваши слова скрестил руки, и это вас задело. Возможно, вы замечали и обратное: в магазине приятнее, когда продавец выходит из-за прилавка и подходит ближе, чтобы обслужить вас.
Любой физический объект между собеседниками – будь то предмет или поза – в той или иной мере влияет на качество общения. Это ощущают обе стороны.

Барьеры создают у того, кто прячется за ними, чувство защищенности, которое исчезает, если ничто не отделяет его от собеседника. Часто неосознанно они выполняют роль щита от возможной угрозы, которую может нести более прямой контакт. Однако есть и минус: собеседник ощущает, что общение перестает быть прямым и открытым, поскольку ему что-то мешает. Это всегда снижает степень взаимного контакта. Даже если связь между людьми уже установлена, они ценят возможность общаться без лишних преград, в качестве которых зачастую выступают физические предметы: столы, стулья, кафедры, пластиковые перегородки на стойках обслуживания, горы бумаг, стопки папок или канцелярские принадлежности на столе, а также экран компьютера. Подобные разделители могут присутствовать с самого начала, еще до того, как завяжется разговор.
По возможности старайтесь убирать все, что физически отделяет вас от собеседника.

Вероятно, для вас эти предметы давно стали привычными и незначительными, но собеседник наверняка оценит, если вы их отодвинете. На бессознательном уровне он почувствует более тесный и качественный контакт с вами. Делайте так, даже если в этом нет объективной необходимости, — сам факт, что вы убрали преграду, покажет вашу готовность к более открытому взаимодействию.
В определенных ситуациях барьеры используют преднамеренно.

Представьте, что вы выступаете перед большой аудиторией, спокойно двигаетесь по сцене, но вдруг кто-то из слушателей задает вопрос, который ставит вас в неловкое положение. Неосознанно вы перемещаетесь за кафедру, чтобы ответить оттуда. Так вам действительно комфортнее и спокойнее — кафедра служит щитом. Но для зрителей все меняется: теперь они видят лишь вашу голову и руки, выглядывающие из-за преграды. Вы становитесь для них более отстраненным, их уровень вовлеченности снижается. Получается, барьер принес пользу вам, но нанес вред качеству общения.
Стив Джобс, бывший генеральный директор Apple, прекрасно понимал важность подобных нюансов. Он никогда не ставил между собой и аудиторией никаких предметов во время презентаций. Если требовалась кафедра, он разворачивал ее боком, чтобы не прятаться за ней, и ни разу не поворачивался к слушателям спиной, даже чтобы на секунду взглянуть на краткий текст на слайдах. Он всегда стоял лицом к публике и активно использовал открытые жесты.
Мы воздвигаем преграды не только в процессе разговора. Вообразите торгового представителя, который ждет в приемной, пока его пригласят. Если он испытывает волнение или неловкость, его поза может быть такой:
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Неосознанно он прикрывает портфелем низ живота — одну из самых уязвимых частей тела. Такой жест вряд ли возник бы в обстановке полной доверительности. При этом показываемая им неловкость и нервозность вполне могут повлиять на первое впечатление собеседника не в его пользу. Если же это просто привычная поза ожидания, то в таком случае стоило бы подумать о ее замене.
Преграды могут формироваться не только из внешних предметов — ими становятся и части нашего собственного тела, если мы реагируем на что-то происходящее в данный момент. В таких случаях стоит уделять им повышенное внимание.
Снова о скрещенных руках
Как мы уже говорили, многие склонны воспринимать скрещенные руки как признак закрытости, отрицания или несогласия с тем, что происходит или звучит. Но это не всегда так. Иногда это просто естественная для конкретного человека поза — та, в которой он привык стоять и чувствует себя наиболее удобно. Безусловно, общаться было бы комфортнее, если бы собеседник держался более открыто, и при желании он, вероятно, смог бы так поступить. Тем не менее, не стоит воспринимать жест излишне серьезно: скорее всего, он вовсе не адресован лично вам. Другое дело — когда руки скрещиваются в ответ на то, что вы только что сказали. В данном случае это уже настоящая преграда, отражающая дискомфорт, несогласие или раздражение. Поэтому старайтесь избегать такой позы в моменты, когда собеседнику легко воспринять ее как сигнал отторжения, который вам, скорее всего, не выгоден. А если по каким-то причинам скрещенные руки для вас — почти привычная стойка, помните, что ею вы тоже что-то сообщаете окружающим.
Попробуйте поменять привычный способ скрещивать руки. Например, если вы обычно кладете левую руку поверх правой, попробуйте сделать наоборот. Вы почувствуете, что мозг словно «дает сбой», и выполнить это привычно почти невозможно. Лишь около 4 % людей легко регулярно меняют положение рук. Одни теории объясняют этот феномен генетическими причинами, другие – тем, что привычка формируется в детстве и затем оказывается трудноизменяемой.



Направление корпуса

Одним из самых наглядных и очевидных способов понять, какое впечатление производит ситуация на человека, является наблюдение за направлением его корпуса.

Куда мы поворачиваем корпус

Неосознанно мы склонны поворачиваться в сторону того, что вызывает у нас положительные эмоции. Иногда движение едва заметно, дается легко и естественно, а порой — настолько явно, что скрыть его невозможно.
Если вы видите то, что производит на вас приятное впечатление, все тело так и тянется развернуться к этому объекту. Мы часто приписываем стопам ног некое «свойство невидимости», будто никто их не замечает. Но именно это и превращает их в отличных «доносчиков»: они почти всегда свободны в движении и без стеснения выдают, куда именно нам хочется повернуться в данный момент.
За столом в компании людей вы, сами того не замечая, чаще будете поворачиваться к тем, с кем вам приятнее общаться.

И наоборот — никто не станет разворачиваться к тому, кто вызывает отторжение: все тело, а особенно ноги, инстинктивно развернутся в сторону выхода.
Обратите внимание на то, как ведут себя ноги людей на вечеринке или празднике, когда они разговаривают друг с другом. Можно даже устроить небольшую игру — попытаться угадать, наслаждаются ли они беседой или же их стопы красноречиво выдают желание как можно скорее из нее вырваться.
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Куда мы не поворачиваем корпус

Как мы уже выяснили, мы избегаем разворачиваться в сторону того, что вызывает у нас неприятные ощущения, или отворачиваемся, если оно оказывается прямо перед нами. Тем не менее, порой люди вынуждают себя оставаться повернутыми к источнику дискомфорта — из вежливости, интереса, следуя условностям или опасаясь реакции собеседника. В таких случаях желание уйти могут выдать едва заметные сигналы: повторяющийся отвод взгляда, закрытая или напряженная поза, легкий разворот корпуса или ступней в другую сторону.

Осознанный выбор направления

Чтобы казаться более открытым, быстрее расположить собеседника к себе или убедить его в чем-то, учитывайте направление вашего тела. Например, не стоит встречать человека, сидя за столом, развернувшись к компьютеру, а не к нему. Если вы оказались боком к собеседнику — повернитесь полностью. Общаясь с группой, не отворачивайтесь к доске или слайдам, иначе вы создадите дистанцию, и слушатели быстрее потеряют интерес. Следите, поворачивается ли собеседник в вашу сторону.
Эту технику можно использовать и наоборот: преднамеренно не разворачиваться к человеку — способ показать, что вам неприятно его поведение или слова, не произнося этого вслух. Надоедливому собеседнику можно мягко намекнуть, что разговор пора закончить, — достаточно повернуть корпус в сторону пути к отступлению. Пока вы полностью обращены к нему, он, скорее всего, будет думать, что вам приятно его слушать, хотя всегда найдутся те, кто проигнорирует очевидное.


Телесный контакт

Тактильные ощущения — первый канал, через который мы начинаем общаться с миром сразу после рождения. Продолжительный контакт кожа к коже между матерью и новорожденным помогает малышу стабилизировать жизненные показатели и температуру тела, снижает стресс, вызванный родами, и формирует прочную связь с матерью, что впоследствии облегчает процесс кормления.
Как отмечал популяризатор науки Десмонд Моррис, осязание — самый древний способ коммуникации.
Мы устроены так, что прикосновения как к другим, так и к себе приносят нам удовольствие.

Мозг реагирует на них выбросом веществ, связанных с чувством счастья и внутреннего комфорта. Всего одно касание способно снизить уровень стресса и тревожности.
Однако, несмотря на все очевидные преимущества телесного контакта, мы нередко избегаем его. Причиной могут быть культурные, социальные, личные или даже ситуативные факторы, которые перевешивают возможную пользу.
Кроме того, есть и особые обстоятельства, влияющие на определенные группы людей постоянно или эпизодически: навязчивые расстройства, травматический опыт или культурное неприятие физического сближения.

Желаемый контакт

Обычно мы с удовольствием и теплом откликаемся на физический контакт с теми, кому позволяем подобную близость, — с людьми, рядом с которыми нам спокойно, комфортно и безопасно, или которые нас чем-то привлекают. Более того, тактильное взаимодействие укрепляет связь, будь она дружеская, личная или романтическая.
Прикосновения «правильных» людей способны почти мгновенно вызвать перемены в нашем состоянии. Мозг начинает вырабатывать больше эндорфинов, дофамина, окситоцина и серотонина, так называемого «квартета счастья», который усиливает чувство радости и внутреннего благополучия. Одновременно снижается уровень кортизола — гормона, связанного со стрессом и тревожностью. Многочисленные исследования подтверждают: длительное отсутствие тактильной близости негативно сказывается на человеке. Уровень гормонов радости падает, а ощущение нехватки положительных эмоций, напротив, усиливается.
В гармоничных отношениях физический контакт обычно взаимный: оба участвуют в нем примерно в равной мере. Когда же почти все прикосновения исходят от одного человека, это бросается в глаза, указывая, что отношения по какой-то причине неравные.
Желаемый телесный контакт способен заметно улучшить настроение и общее эмоциональное состояние.

Он успокаивает, снимает напряжение в стрессовый момент, помогает справиться с нервозностью или даже остановить непроизвольные движения, вызванные сильными эмоциями. Часто бывает достаточно, чтобы человек, с которым есть хотя бы минимальная близость, легким прикосновением к плечу или взяв за руку, почти мгновенно прекратил дрожь у собеседника.
В следующий раз, прося о помощи, попробуйте слегка коснуться руки или предплечья человека. Исследования показывают, что после физического контакта люди становятся более отзывчивыми и охотнее соглашаются помочь. Главное – быть уверенным, что это уместно, ведь некоторых такое может смутить.

Мы привыкли к тому, что людям, с которыми у нас нет близких или интимных отношений, допустимо касаться определенных частей тела: рук, плеч, предплечий, а при подходе сзади — верхней части спины. Прикосновения к другим зонам допустимы, только если вы уверены, что характер отношений это позволяет. В рабочих ситуациях, особенно с малознакомыми или не особенно близкими людьми, надежнее всего вовсе избегать физического контакта.
Восприятие чужих отношений, будь то между двумя людьми или в группе, во многом формируется и по тому, как часто они соприкасаются.

Например, спортивные команды обычно действуют слаженнее и демонстрируют соперникам сплоченность и взаимное доверие, когда обнимаются, хлопают друг друга по плечу или обмениваются жестами поддержки. Для соперников это может стать сигналом: одолеть такую команду будет куда сложнее.

Нежелаемый контакт

Тем не менее, при всех очевидных плюсах, которые дает нам физический контакт, вполне естественно иногда избегать или вовсе отказываться от него. Мы делаем так, если не хотим допускать с конкретным человеком такого уровня близости, доверия или делить с ним личное пространство.
Даже если мы не выскажем свое «нет» вслух, тело все равно отреагирует отрицательно. Это будет очевидно: шаг назад, отдергивание руки или другой части тела, к которой прикоснулись. В крайних случаях возникает желание стряхнуть, как бы протереть или «смести» прикосновение. Но реакция может проявиться и тоньше: в закрытых или сжатых позах, едва заметных мимических выражениях, выдающих неприязнь.
Реакция на физическое касание многое сообщает о характере отношений между людьми. Вспомните ситуацию, когда за столом вы случайно задели ногой или коленом сидящего рядом. Если человек мгновенно отстранился, словно от пружины, скорее всего, это сигнал, что ваши отношения не предполагают такой степени близости. Если же он никак не отреагировал или остался на месте, значит, контакт ему приятен или, по крайней мере, он спокойно принимает произошедшее. Но не стоит думать, что это приглашение к более тесному взаимодействию. По той же причине хороший способ понять, наладились ли отношения с близким человеком после ссоры, — обратить внимание на его реакцию на легкое прикосновение. Если он отстраняется, пусть даже едва заметно, значит, напряжение все еще не исчезло.
Иногда, даже испытывая нежелательный физический контакт, мы сознательно позволяем ему продолжаться, чтобы избежать конфликта, из-за мягкого характера, выгоды или по иной причине. В таких случаях тело обычно выдает закрытую или напряженную позу, скованность движений, а на лице может появиться натянутая, искусственная улыбка, скрывающая истинные эмоции.
Поэтому всегда важно наблюдать за движениями и жестами собеседника, чтобы понять, открыт ли он к сближению и прикосновениям, или наоборот – старается их избежать.
Помните, что один и тот же жест или физический контакт могут восприниматься совершенно по-разному в зависимости от человека и ваших с ним отношений. Например, друга, с которым у вас тесная и теплая связь, можно при встрече обнять за шею, и он, скорее всего, отнесется к этому по-доброму. Но если поступить так с тем, с кем нет достаточного уровня доверия, это может показаться оскорблением или даже намеком на агрессию. Шея – уязвимая зона, и мы не позволяем прикасаться к ней кому попало.



Зеркальные нейроны

Возможно, вам доводилось пытаться покормить ребенка с ложки и вы, сами того не осознавая, открывали рот в надежде, что он повторит за вами. Или вы замечали, что почти невозможно удержаться от зевка, если кто-то рядом зевнет. Может быть, вы невольно перенимаете манеру речи собеседника или чувствуете ком в горле, когда видите на экране, как кто-то плачет. Вероятно, вам просто кажется забавным, что близкие люди — пары, родственники, коллеги — нередко копируют друг друга в жестах и мимике. В основе всего этого — зеркальные нейроны.
Они активируются, когда мы взаимодействуем с другими или наблюдаем за их эмоциями, движениями, выражениями лица и жестами. Эти нейроны вызывают у нас невольное повторение увиденного, одновременно пробуждая внутреннее переживание того же состояния. Так нам легче понять, что чувствует другой человек, и самому испытать нечто похожее. Именно поэтому зеркальные нейроны во многом отвечают за нашу способность к эмпатии. Когда же человек почти не «заражается» движениями, жестами или эмоциями окружающих, мы говорим, что у него низкий уровень сопереживания.
Часто подражательная реакция включается помимо нашей воли.
Именно поэтому зеркальные нейроны играют ключевую роль в обучении через имитацию: мы сами начинаем делать движения, рассчитывая, что тот, кого мы обучаем, повторит их.

На протяжении всей истории человечества это был важнейший инструмент усвоения социальных навыков и приемов, необходимых для выживания.
Вероятность и заметность такого подражания возрастает, когда мы испытываем симпатию к человеку или одобряем его действия. При регулярном общении и совместном проведении времени «синхронизация» жестов и движений становится еще очевиднее.
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Не случайно мы встречаем пары, которые со временем становятся почти зеркальным отражением друг друга, или команды — рабочие и спортивные, — чья слаженность так велика, что их движения выглядят как тщательно отрепетированная хореография. Все это говорит о здоровом взаимодействии или, по крайней мере, о взаимном принятии и гармонии между участниками.
Встречается и обратная картина: когда у двух людей полностью отсутствует согласованность в направлении корпуса, позах, жестах. Это явный признак того, что между ними нет никакой связи или даже существует скрытый конфликт. В таких случаях даже случайное повторение движений друг друга будет их раздражать.
В группе, где обычно чувствуется телесная гармония, стоит обратить внимание на момент, когда она внезапно нарушается из-за действий одного или нескольких участников. Чаще всего так выглядит сигнал отрицательной реакции на то, что произошло.
Если кто-то постоянно принимает позы, нарушающие общий телесный ритм группы, это часто говорит о том, что в коллективе есть человек, выбивающийся из общего строя.

Зеркальные нейроны в общении

Наблюдая, повторяет ли собеседник ваши жесты или манеру поведения, можно понять, какое впечатление вы производите и насколько он расположен к вам. Чем заметнее отражение, тем крепче связь. Часто, не отдавая себе отчета, человек воспроизводит движения, позы или даже интонации. Это верный знак того, что вы на одной волне.
Можно и самому использовать тот же прием: едва уловимо копировать позу, жест или посадку собеседника. Его зеркальные нейроны уловят сходство, и между вами возникнет тонкая, почти неощутимая нить взаимопонимания.
Мы инстинктивно благожелательнее относимся к тем, чьи движения и жесты похожи на наши.

Главное — соблюдать меру. Грань между ненавязчивым подражанием и впечатлением, будто вы насмехаетесь, очень тонкая.


Зрительный контакт и взгляды

«Глаза — точка, где встречаются душа и тело», — писал поэт и драматург Фридрих Хеббель. Вряд ли что-то еще на протяжении веков так притягивало внимание человечества, как глаза. Ни одна другая часть тела не способна передать столько смыслов, вызвать столько толкований и получить столько определений: взгляд может быть полным соучастия, манящим, усталым, испытующим, разоблачающим, убийственным, дерзким, жадным, отвергающим, похотливым, покорным, изумленным, радостным, счастливым, испуганным, сердитым, уклончивым, напряженным, кокетливым, печальным — и этот перечень можно продолжать бесконечно. Ни одну другую часть тела мы не наделяем столь весомой ролью, когда пытаемся прочитать чужой невербальный язык.
Мы склонны доверять информации, полученной от взгляда, больше, чем сигналам любой другой части тела.

Ведь он почти всегда остается естественным, неподдельным, живым. А если это не так — тревожный сигнал возникает мгновенно: кого-то насторожит излишняя пристальность или внезапный разрыв зрительного контакта, изменение ритма моргания или необычные движения бровей.
Когда мы хотим что-то передать другому человеку, зрительный контакт становится отправной точкой. Это способ дать понять обеим сторонам или всем участникам разговора, что они готовы начать общение. Взгляд соединяет, заставляет собеседника почувствовать, что обращаются именно к нему. Он подобен невидимому сигналу: можно вступать в диалог. Разговор без зрительного контакта ослабляет связь и лишает вас значительной части невербальной информации, которая обычно составляет основную долю обмена и понимания между людьми. Если вы хотите, чтобы человек, готовый заговорить с вами, чувствовал себя комфортно, постарайтесь установить с ним открытый, внимательный контакт, в котором он будет легко считывать вашу готовность к диалогу.

Когда мы смотрим человеку в глаза

Прямой контакт глаз запускает в нас целый каскад процессов. Он делает нас более осознанными по отношению и к себе, и к собеседнику, и помогает установить с ним эмоциональную близость.
Разговор с таким зрительным контактом усиливает доверие к сказанному. Это словно немой сигнал: «Я открыт для общения». Подобный способ смотреть демонстрирует внимание и вовлеченность, создает ощущение настоящего взаимодействия. Поэтому, говоря с группой людей, важно на протяжении беседы переводить взгляд на каждого — так вы устанавливаете связь со всеми присутствующими.
В маркетинге значение зрительного контакта давно оценили. Например, у коробок с детскими хлопьями часто есть нарисованные персонажи, смотрящие вниз. Это не случайность: на витрине они стоят выше роста ребенка, и опущенный взгляд «персонажа» оказывается на уровне детских глаз. Такой прием усиливает положительный эффект (а то, что персонаж смотрит еще и на миску с хлопьями, лишь дополнительная деталь). В некоторых странах даже запретили размещать на упаковке детских хлопьев изображения таких «смотрящих» персонажей. Для взрослых используют иной прием: изображенные на упаковках люди смотрят прямо вперед — туда, где их глаза встретят взгляд покупателя.
Продолжительность зрительного контакта в разговоре меняется в зависимости от того, говорим мы сами или слушаем собеседника. В среднем, когда мы рассказываем, то смотрим на собеседника около 60 % времени, а когда слушаем – примерно 40 %.

В остальное время взгляд направлен в сторону, чтобы вспомнить что-то, обдумать ответ или оценить обстановку вокруг.
Если пропорции заметно и постоянно смещены, это может указывать на затруднения в общении: стеснительность, неловкость, недоверие, желание поскорее закончить разговор или даже скрытую неприязнь. Резкий, внезапный разрыв зрительного контакта тоже часто свидетельствует о том, что услышанное или увиденное вызвало негативную реакцию. Отличить это от обычного перевода взгляда довольно просто: в нормальном течении беседы такой момент выглядит органично, а в случае несогласия или раздражения — принципиально иначе.
Иногда мы отводим глаза ненадолго, чтобы сосредоточиться и лучше обдумать ответ. Это происходит потому, что мозг постоянно обрабатывает все, что мы видим. Чтобы отключить визуальный поток, мы невольно закрываем глаза — так зрительная система перестает подкидывать новые сигналы, и появляется больше ресурсов для внутренней работы. Нередко это сопровождается жестом «стоп» рукой, особенно если в тот момент к нам продолжают обращаться. В таких случаях лучше не перебивать человека, чтобы дать ему возможность собраться с мыслями.

Факторы, влияющие на зрительный контакт

Не каждый одинаково воспринимает зрительный контакт, и далеко не все поддерживают его с любым человеком и в любой ситуации. Личностные особенности сильно влияют на то, как именно мы устанавливаем этот контакт. Более открытые, эмпатичные и общительные люди обычно смотрят в глаза чаще и дольше, чем те, кто стеснителен, замкнут или сдержан. Значение имеет и то, насколько человек склонен доминировать в общении.
Некоторым особенно трудно встречаться глазами с теми, кто на них смотрит или слушает, особенно если это целая аудитория. Причины могут быть разные: застенчивость, боязнь реакции зала, желание избежать оценивания. В результате взгляд уходит в пол, на стену или в сторону экрана проектора. Такой подход мешает установить настоящую связь с публикой.
Если вам сложно смотреть на аудиторию, попробуйте короткие (по две-три секунды) зрительные контакты с разными людьми в зале, выбирая их в разных точках пространства. А еще лучше, если среди слушателей есть знакомые: их понимающий взгляд или легкая улыбка время от времени придадут вам уверенности.

Отношения между людьми, участвующими в зрительном контакте, тоже играют значительную роль. На тех, кто вызывает у вас раздражение, усталость или скуку, вы, скорее всего, будете смотреть реже, мельком или вообще избегать встречаться глазами. А если человек порождает гнев или злость, желание взглянуть на него и вовсе исчезает — вместе с любым интересом к взаимодействию.
Если же в целом вам трудно устанавливать зрительный контакт в любых ситуациях, начните с простого: потренируйтесь с близкими людьми, которым доверяете. Постепенно уверенность возрастет, и будет проще смотреть в глаза и другим. Есть даже специальные видео на видеоплатформах: человек несколько минут смотрит прямо в камеру, а вы можете использовать это как тренировку.

Что можно прочесть во взгляде собеседника

Помимо того, что зрительный контакт помогает начать общение и установить связь, глаза всегда стремятся передать тому, кто на нас смотрит, что мы чувствуем на самом деле. И почти всегда они действуют самостоятельно. Как бы нам ни хотелось, глаза нередко выдают истинные намерения, даже если мы всеми силами стараемся их скрыть. Можно попытаться сдерживать жестикуляцию, если мы волнуемся, но невозможно контролировать расширение или сужение зрачков, а также некоторые непроизвольные движения глаз.
Именно поэтому по едва заметным, бессознательным сигналам глаз удается получить ценнейшую информацию о мыслях, эмоциях и внутреннем состоянии человека.
Скорость установления зрительного контакта
Многое говорит темп, с которым человек встречается с нами глазами. Если он ищет наш взгляд быстрее, чем это обычно бывает, значит, что-то привлекло его внимание, причем как в положительном, так и в отрицательном ключе. Возможно, он уловил в наших словах или внешнем виде то, что зацепило его особенно сильно.
И наоборот: чрезмерная медлительность при установлении зрительного контакта говорит о том, что мы не представляем для него особого интереса, либо он просто не хочет или не может отвлечься от текущего дела, чтобы начать разговор.
Длительность взгляда
Считается, что обычный спонтанный взгляд, например, на встречного прохожего или продавца, которому мы передаем деньги, длится меньше трех, максимум трех с половиной секунд. Более продолжительное рассматривание начинает вызывать у большинства людей неловкость.
Но если оба человека не возражают, длительный, намеренно удерживаемый взгляд способен полностью захватить внимание, отодвинув все происходящее вокруг на второй план. Психолог Артур Арон провел эксперимент: оказалось, что, если два человека в течение четырех минут молча смотрят друг другу в глаза, между ними возникает почти мгновенное чувство близости и доверия. Попробуйте сами — вероятно, окажется, что вы проживали подобный опыт нечасто, если вообще когда-либо с ним сталкивались.
Направление взгляда
В том, куда и как двигаются глаза, существует определенная закономерность: она может подсказать, обращается ли человек к образам, звукам, ощущениям или внутреннему диалогу, а также воспроизводит он их по памяти или придумывает на ходу. Движения глаз напрямую связаны с процессами, происходящими в мозге, и направление, в котором человек смотрит, отражает эти механизмы.
Визуально это можно изобразить так:
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ВК — Визуальное конструирование. Мы создаем в воображении сцены или ситуации, которых никогда не переживали. Взгляд направлен туда, куда вы посмотрели бы, если вас спросят, какими были бы ваши идеальные каникулы в месте, где вы никогда не были.
ВП — Визуальная память. Процесс припоминания образов. Сюда вы посмотрели бы, если бы вас спросили, как были оформлены стены в вашей детской комнате.
АК — Аудиальное конструирование. Направление, куда мы смотрим, представляя слова или звуки. Например, сюда вы обратили бы взгляд, придумывая, как построить свое выступление, когда подойдет ваша очередь говорить.
АП — Аудиальная память. Мы смотрим сюда, чтобы вспомнить звуки, слова или беседы, которые уже происходили. К примеру, так вы бы попытались воспроизвести в памяти разговор, состоявшийся вчера.
К — Кинестетика. Взгляд направляется сюда, когда мы погружаемся в ощущения и эмоции.
ВД — Внутренний диалог. Так мы смотрим, когда ведем разговор сами с собой.

ВАЖНО: этот способ нельзя считать инструментом для распознавания лжи, как его часто преподносят. Существует расхожее мнение: если человек при ответе смотрит вверх и вправо, он лжет, потому что «конструирует» картинку; а если вверх и влево — говорит правду, ведь он ее «вспоминает». На самом деле все совсем не обязательно так, и в следующей главе мы разберем почему. Ложь — процесс сложный. В нем могут чередоваться разные этапы, требующие взгляда в разные стороны. Например, придумывая историю, человек в какой-то момент может вспомнить, что произошло на самом деле, чтобы случайно не выдать это словами. В таком случае он будет поочередно использовать и «сконструированные» образы, и «воспроизведенные». Кроме того, схема движений глаз далеко не всегда работает на сто процентов и в основном применима только к правшам с однородной латеральностью. У всех остальных направление взгляда может быть иным или даже противоположным.
Брови
Брови — это не просто защита для глаз от пота или дождя. Они сами по себе являются полноценным инструментом общения.
Мы резко приподнимаем их, когда хотим, чтобы нам поверили, особенно если чувствуем, что собеседнику это будет непросто. Люди с удивленным выражением лица привлекают внимание, а значит, у нас больше шансов, что нас выслушают и примут наши слова всерьез.
Если человек задает вопрос с поднятыми бровями (при этом на лбу часто появляются горизонтальные складки) — стоит насторожиться. Возможно, в его словах звучит скепсис, или же он заранее знает ответ и ждет от вас лишь подтверждения своей версии.
Мимолетный подъем бровей мы используем как форму приветствия. Если этот жест — единственное, чем вас встретили, скорее всего, человек не планирует продолжать общение, ограничиваясь лишь формальностью.
Поднятие одной брови часто выражает сомнение, несогласие или неприятие того, что мы увидели, услышали или почувствовали. Иногда жест настолько быстр, словно легкий «удар» бровью; вовсе не обязательно удерживать ее в поднятом положении.
Брови — еще и та часть лица, к которой мы чаще всего тянемся рукой в минуты сомнений. О том, как с их помощью можно передавать и читать эмоции, мы поговорим подробнее в восьмой главе.
Язык век
В нормальном состоянии мы моргаем примерно раз в пять секунд. Однако есть обстоятельства, которые изменяют ритм, — об этом мы поговорим далее. Особенно важно обращать внимание на такие изменения, если они происходят сразу в ответ на событие или слова собеседника. Например, длительный стресс или постоянное напряжение обычно усиливают частоту и скорость моргания. В таких случаях изменения не всегда связаны с конкретным моментом, они могут быть вызваны нервными тиками или внешними условиями, не имеющими отношения к поведению. Как и всегда при невербальном анализе, чем больше у вас информации, тем точнее будет интерпретация.
• Рост внимания или концентрации. Инстинктивно мозг снижает частоту моргания, когда перед ним задача, требующая больших умственных усилий. Например, глядя на экран компьютера или телефона, мы моргаем значительно реже. Это легко проверить. Попробуйте не моргать минуту, просто глядя в пустоту, — у вас не получится. А теперь сосредоточьтесь на чем-то, например, на видеоигре, требующей максимального внимания, и «чудесным» образом необходимость моргать почти исчезнет.
• Удивление, непонимание или недоверие. В таких случаях частота моргания обычно возрастает. Но если удивление слишком сильное или сопровождается мощной эмоцией, может произойти обратное — моргание вовсе прекратится.
• Скепсис. Преувеличенное моргание, часто с широко раскрытыми глазами, служит способом показать, что услышанное или увиденное вызвало у нас сомнение.
• Эмоциональный удар. В такие моменты частота моргания возрастает: мы делаем короткие, быстрые моргания, идущие одно за другим. Это нередко происходит, когда мы находимся в состоянии сильного волнения или только начинаем испытывать эмоции.
• Реакция на то, что задело или потрясло. Естественная реакция век в такой ситуации — один-два более медленных и долгих моргания. Так мы либо прерываем зрительный контакт с источником впечатления, либо на время исключаем зрительные стимулы, чтобы сосредоточиться на осмыслении происходящего.
• Сигнал, что дополнительная информация не нужна. Мы склонны моргать медленнее и дольше, если не хотим продолжать слушать или чувствуем, что уже получили достаточно сведений. Это способ постепенно разорвать зрительный контакт с собеседником. Как правило, люди замечают такие сигналы и реагируют на них подсознательно. В этом смысле показателен интересный эксперимент Института психолингвистики Макса Планка. Испытуемые разговаривали с виртуальными аватарами, у которых можно было регулировать частоту моргания. Аватары задавали вопросы, и во всех случаях участники начинали отвечать короче, если «собеседник» моргал медленнее и дольше. Но самое удивительное — когда в конце эксперимента их спросили, заметили ли они что-то необычное в моргании, никто не упомянул об этом.
• Проявление интереса. Один из самых естественных способов показать, что нас что-то заинтересовало и мы готовы сосредоточить на нем внимание, — слегка напрячь или прижать веки и зафиксировать взгляд на объекте. Аналогичным образом мы прищуриваемся, чтобы разглядеть детали, например, если что-то находится слишком далеко и выглядит размытым. Разумеется, важно исключить, что причина в банальном желании лучше рассмотреть предмет. Такой прищур может также означать, что человек растерян или не в состоянии переварить и осмыслить полученную информацию.
Сигналы зрачков
Зрачки способны многое рассказать об уровне интереса или симпатии человека к чему-либо. Исследования показали: они расширяются, когда мы видим то, что нам нравится или вызывает положительные эмоции, и сужаются, если мы испытываем неприязнь. При этом всегда нужно учитывать влияние внешних факторов: прежде всего освещенности, которая напрямую воздействует на размер зрачка.
Белки глаз
Белки глаз, или склера, — это наружная белая оболочка, окружающая радужку. У людей она крупная и отчетливо выделяется, чего нет больше ни у одного биологического вида на планете. Именно поэтому мы легко определяем направление взгляда собеседника.
В обычных условиях верхняя и нижняя части белка почти не видны. Они открываются, когда мы широко раскрываем глаза под влиянием сильной эмоции, например, удивления или страха (подробнее об этом речь пойдет в главе об эмоциях). Если в такие моменты вы видите белки глаз, скорее всего, эмоция настоящая.
У некоторых людей нижняя часть белка заметна постоянно — это может быть связано с особенностями строения глаз. Похожее впечатление возникает, если человек часто ходит с опущенной головой и не поднимает ее для зрительного контакта. Такой взгляд нередко ассоциируется с грустью. У принцессы Дианы, например, он был почти всегда.

Когда мы не чувствуем на себе взгляда

Мы можем многое понять о настоящих мыслях или чувствах человека, если он уверен, что за ним никто не наблюдает. Обратите внимание на выражения лиц людей, находящихся на втором плане. Или на то, как меняется их лицо, когда они обнимают кого-то, зная, что тот их не видит. Заметьте, что они делают в момент, когда рукопожатие окончено и зрительный контакт прерывается. То же самое можно наблюдать у тех, кто только что был в центре внимания: как они ведут себя, когда выключаются камеры. Мы часто действуем так, словно на нас опустилась «шапка-невидимка», стоит лишь поверить, что нас никто не видит, даже если это далеко не так.
Работая в команде, важно помнить об этом эффекте, особенно когда внимание направлено не на вас, а на коллегу. Допустим, вы втроем проводите презентацию.
Для выступающего крайне важно увидеть на вашем лице улыбку (если ситуация располагает) или доброжелательное выражение, которое придаст уверенности.

Если же, поддавшись иллюзии невидимости, вы сохраните нейтральное или безразличное выражение, а то и непроизвольную гримасу, это может сбить его с толку. Один случайный взгляд в вашу сторону, и у него может появиться ощущение, что что-то идет не так.
В рабочей обстановке есть еще один взгляд, который может серьезно повредить вашей репутации, – «взгляд одобрения». Возможно, вам случалось говорить что-то важное группе людей и невольно искать глазами кого-то, чье мнение для вас особенно значимо. Это часто происходит автоматически – мы как бы ждем подтверждения своих слов. Но в данный момент вы лишаете себя авторитета в глазах всей аудитории. Иногда мы бросаем такой взгляд на человека, который часто подвергает сомнению наши слова, чтобы убедиться, что на сей раз возражений не последует. Подобной привычки стоит избегать.



Улыбки

Улыбка — одно из самых мощных средств, которыми мы располагаем, чтобы улучшить общение и наладить отношения с другими, привлечь внимание и легче расположить к себе аудиторию. Этот социальный механизм мы запускаем, чтобы выразить положительное отношение к тому, что видим, слышим или чувствуем. Улыбка может быть и своеобразным приветствием — сигналом добрых намерений по отношению к тому, кому она адресована. Но это лишь вершина айсберга. За улыбкой, на первый взгляд простой и понятной, скрываются самые разные причины, мотивы, оттенки и последствия.
На самом деле существует множество видов улыбок, и далеко не все они связаны с радостью или счастьем.

Американский психолог Карни Лэндис еще в начале прошлого века установил, что можно насчитать до девятнадцати видов улыбок, и только шесть из них отражают подлинное чувство радости. Остальные же мы используем, чтобы скрыть или исказить эмоции, а иногда даже выразить негативную реакцию на человека или ситуацию, с которой сталкиваемся.

Искренние и фальшивые улыбки

Подлинная улыбка или смех — это мгновенная естественная реакция на то, что вызывает у нас радость и счастье. В ней задействовано более десятка лицевых мышц: поднимаются скулы, в уголках глаз появляются мимические морщинки. Именно поэтому говорят, что даже если рот скрыт, например, шарфом или маской, то «улыбаются глаза» и по взгляду легко понять, что человек улыбается. При этом приподнимается верхняя губа, и нередко становится видна десна.
Когда смех заканчивается, он не обрывается резко: есть плавный переход к исходному выражению лица, который может длиться несколько секунд.

Такую улыбку называют «улыбкой Дюшена» по имени Гийома Дюшена, французского ученого XIX века, исследовавшего физиологию мимики и подробно описавшего признаки настоящей, искренней улыбки.
Фальшивые или «социальные» улыбки не связаны с подлинными эмоциями. Мы создаем их намеренно по разным причинам. Чаще всего, чтобы понравиться собеседнику, но также для того, чтобы продемонстрировать настроение, которого на самом деле нет, или скрыть свое состояние, если не хотим, чтобы окружающие его заметили. Нередко мы используем такую улыбку, чтобы уравновесить собственный негатив или просто из вежливости, следуя социальным нормам. Улыбка помогает снять напряжение в общении с другим человеком. Бывает и так, что мы прибегаем к частым улыбкам, чтобы сформировать в глазах окружающих образ человека с положительным, дружелюбным настроем.
Произвольная и нарочитая улыбка никогда не достигает той же глубины выражения и не задействует столько лицевых мышц, сколько подлинный смех.

Как бы мы ни старались, а многие политики и публичные личности специально этому учатся, добиться той же естественности, что у искренней улыбки, крайне сложно.
У подобной улыбки есть три характерные особенности. Первая — «глаза не улыбаются», в отличие от настоящей. Скулы поднимаются меньше, в уголках глаз не появляется привычных мимических морщинок, которые есть при искреннем смехе. Более того, если прикрыть на фотографии лицо ниже линии глаз, вы не сможете понять, улыбается человек или нет.

[image: ]

Чего нельзя сказать, если закрыть нижнюю часть лица на другой фотографии:
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Вторая особенность — напряжение губ. Они выглядят более жесткими и зажатыми, чем при искренней улыбке, а верхняя губа поднимается меньше. Из-за этого рот не так широко раскрывается в верхней части, как при подлинной улыбке, и скулы поднимаются не так заметно.
Третья — резкое исчезновение улыбки с лица. В отличие от настоящей, здесь нет плавного перехода к обычному выражению: она обрывается внезапно, без естественного «выдыхания» эмоции.

Как улыбка воздействует на нас

Каждый раз, когда мы смеемся, в нас запускается реакция, похожая на ту, что возникает при желанном физическом контакте (об этом мы уже говорили ранее). Мозг выделяет вещества, улучшающие общее эмоциональное состояние: эндорфины, серотонин, дофамин, окситоцин.
Они дарят ощущение физического и душевного комфорта, счастья, приносят удовольствие, а некоторые из них действуют как естественное обезболивающее. К тому же они повышают нашу бодрость и восприимчивость.
Смех снижает уровень кортизола – так называемого «гормона стресса», а значит, помогает уменьшить тревогу и напряжение.

Но удивительнее всего то, что для активации этих процессов мозгу вовсе не обязательно, чтобы смех был искренним. Даже несколько намеренных, «натянутых» смешков могут привести к настоящему смеху и вызвать те же эффекты, что и при подлинной реакции на что-то приятное. Еще Чарльз Дарвин говорил, что имитация эмоции способна пробудить ее в нашем сознании.
В детстве мы смеемся в среднем от трехсот до четырехсот раз в день, а во взрослом возрасте – лишь от двадцати до пятидесяти.


Как мы влияем на других

Смех — одна из самых заразительных эмоций. Если обстоятельства тому не мешают, вид чужого смеха оказывает положительное воздействие на окружающих. Он способствует доброжелательности, улучшает атмосферу и укрепляет позитивный настрой. Смех помогает налаживать социальные связи и делает отношения между людьми теплее.
Используйте улыбку естественно в ситуациях, где она уместна: во время выступлений, встреч, презентаций.

Так вы будете транслировать спокойствие, уверенность и полное вовлечение в тему разговора, а в глазах слушателей выглядеть более компетентным. Кроме того, благодаря внутреннему механизму подражания, у ваших собеседников появится желание улыбнуться в ответ, что само по себе принесет им положительные эмоции. За этот процесс отвечают зеркальные нейроны, о которых мы уже говорили ранее.
Смех заразителен, именно поэтому в телевизионных комедиях на протяжении десятилетий используют «смех за кадром», чтобы передать зрителю нужное настроение.


Телефонная улыбка

Наверняка с вами случалось такое: вы весь разговор по телефону невольно улыбались, а повесив трубку, тут же переставали это делать.
На первый взгляд телефонная улыбка кажется лишней, ведь собеседник все равно вас не видит. Но это не так. Улыбка влияет на тембр голоса: речь становится теплее, мягче, дружелюбнее, и это ощущается независимо от того, видит нас человек или нет. Такой эффект укрепляет контакт и усиливает взаимную симпатию. Сюда стоит добавить уже известные нам плюсы самой улыбки.
По этой причине почти во всех кол-центрах сотрудникам советуют проводить разговор, улыбаясь, и именно поэтому многие из нас делают это совершенно автоматически, когда звонят кому-то.

Неуместный смех

Наверняка у вас хотя бы раз вырывался смех в ситуации, когда это казалось совершенно некстати: во время негативных событий, тревоги, грусти, стресса или даже страха. Иногда это просто реакция на нервозность — отсюда и выражение «нервный смех». Бывает, мы даже не осознаем, что смеемся, и не понимаем, почему окружающие смотрят на нас с неодобрением. А порой такой смех крайне трудно сдержать или остановить.
Чаще всего неуместный смех – бессознательный механизм мозга, помогающий снизить уровень напряжения, стресса или негатива. Так наш организм пытается вернуть себе эмоциональное равновесие.

Смех в этом случае выступает своеобразным противовесом негативному воздействию.
Иногда неуместный смех может быть и подсознательной попыткой скрыть свое негативное состояние от того, кто его вызвал; подчеркнуть, что ситуация задела вас меньше, чем могло показаться по первоначальной реакции. Поэтому не спешите делать выводы, если видите, как кто-то смеется в неподходящий момент.
Наконец, не стоит забывать, что в отдельных случаях подобная реакция может быть связана с психическими нарушениями.
Кстати, когда мы смеемся до слез, включается тот же самый механизм. Как смех помогает компенсировать избыток негатива, так и слезы могут стать разрядкой при переизбытке положительных эмоций. Мозг лучше всего чувствует себя в равновесии, в центре, а не на крайностях.



Искусство владеть паузами

В общении моменты тишины порой имеют куда большее значение, чем сами слова. И все же мы часто стараемся избегать любой паузы, которая рискует показаться неловкой. Умение правильно управлять такими паузами, а порой и намеренно их создавать, способно значительно повысить нашу убедительность и эффективность общения.

Время для размышлений

Например, короткая пауза перед ответом на важный вопрос помогает не только обдумать слова, но и создать впечатление невозмутимости, уверенности и внутренней собранности.
Сохраняя расслабленную, уверенную осанку, вы показываете, что спокойно выдерживаете давление ожидания. Это удается далеко не всем. Большинство людей торопятся, стараются заполнить тишину и нередко сбиваются или спешат, лишь бы избежать неловкой паузы.

Выделение ключевого содержания в сообщении

Чтобы ваши слова получили заслуженное внимание, а слушатели успели их осмыслить, необходимы паузы, в том числе без лишних движений тела. Так вы невербально подкрепляете смысл сказанного и побуждаете собеседников сделать то же самое. Пауза особенно полезна перед тем, как сообщить нечто важное: она создает или усиливает ожидание. Да, две–три секунды могут показаться вечностью, если на вас устремлены все взгляды, но с практикой вы будете чувствовать себя все увереннее и комфортнее. К тому же окружающие воспринимают такие паузы как признак вашей уверенности и внутренней собранности.
Паузы важны и тогда, когда вы хотите подчеркнуть ценность слов собеседника. Короткое молчание дает понять, что вы обдумываете услышанное и формулируете ответ.

Это особенно необходимо после фразы, которую вы сочли значимой, или если язык тела собеседника дал понять, что он говорит о важном. К сожалению, многие сегодня ценят остроумие и быстроту реакции выше, чем вдумчивое молчание. Когда человек отвечает мгновенно и эффектно, может сложиться впечатление, что он все это время думал не о словах собеседника, а лишь о том, что скажет сам.

Получение дополнительной информации

Паузы в разговоре также могут помочь узнать о собеседнике больше. В нашей культуре тишина часто воспринимается неловко (в отличие, например, от восточных культур, где она ценится и считается естественной). Эту неловкость можно использовать: сделайте небольшую паузу сразу после того, как собеседник закончит говорить, если чувствуете, что он не рассказал всего, что вам хотелось бы услышать.
Располагайтесь так, чтобы собеседник видел ваше внимание и готовность продолжать разговор.

Можно, например, сделать вид, что записываете что-то важное. Часто человек сам заполняет такую паузу, продолжая мысль, и нередко делится тем, что изначально не собирался озвучивать. При этом важно следить, как именно вы выдерживаете паузу и, главное, сколько она длится. Слишком затянувшееся молчание вызывает излишнее напряжение и сыграет против вас.

Как на вас влияют жесты и мимика слушателей

Мимика, жесты и поза собеседника неизменно сказываются на вас, и это естественно. По ним несложно понять, как он воспринимает ваши слова, и уловить подсказки, стоит ли что-то изменить в своем рассказе.
Приятно, когда человек, слушая вас, слегка склоняет голову влево – это признак принятия, интереса и согласия с тем, что он видит или слышит.

Или, например, слегка поглаживает подбородок, пока вы говорите. Показатель внимания — корпус, обращенный в вашу сторону. Взгляд не блуждает в поисках отвлечений, нет бесконечного перебирания предметов или однообразных движений, собеседник поддерживает с вами живой зрительный контакт, а в идеале еще и с улыбкой или мягким выражением лица (если только ситуация не требует другого настроя).
Проблемы начинаются, когда мимика, жесты или поза оказываются не такими доброжелательными, как вам хотелось бы, и неожиданно сильно бьют по вашему восприятию.

Испанские комики Фаэмино и Кансадо шутят, что после каждого выступления им везет: весь зал встает и аплодирует. Но почти всегда находятся один-два зрителя, которые остаются сидеть, скрестив руки и глядя хмуро. И вот, несмотря на восторженные аплодисменты остальных, взгляд неизменно цепляется именно за этих двоих, и вся радость от успеха меркнет.
В конце концов такова человеческая особенность: мы больше внимания отдаем негативу, инстинктивно фокусируемся именно на нем. Это часть механизма выживания, который держит нас настороже и не позволяет полностью расслабиться при возможной угрозе.
Поэтому, если вы выступаете перед большой аудиторией и вдруг замечаете скучающее или недовольное лицо, легко потерять настрой и начать приписывать мысли одного человека всему залу. То же происходит, если вы видите унылое выражение лица, зевки, рассеянные взгляды, напряженную или скованную позу, скрещенные руки, откинутую на спинку стула фигуру.
В вашем восприятии вы – единственный и безоговорочный центр внимания. Но так кажется только вам. Нужно помнить, что на невербальное поведение слушателей влияют обстоятельства, о которых вы не знаете и на которые не в силах повлиять.

Кто-то сидит в позе, которая кажется вам закрытой и не располагающей к разговору, но для него это просто удобное положение. Что если он уже час сидит на одном месте и просто не знает, как устроиться иначе.
Даже когда вы рассказываете нечто захватывающее, нормально, если кто-то зевнет, просто потому, что прошлой ночью не сомкнул глаз. Так же естественно, что кто-то достанет телефон, начнет проверять экран и, например, увидит шесть пропущенных вызовов от человека, который сейчас присматривает за его детьми, пока он присутствует на вашем выступлении. Или кто-то сидит хмурый, поскольку пришел сюда не по своей воле, не интересуется тем, что вы говорите, но оказался в зале лишь потому, что его привел человек, который сейчас слушает вас с удовольствием.
Поэтому не стоит тревожиться, заметив в зале недовольное лицо или закрытую позу, какой-то жест или выражение, которое кажется негативным. У них всегда есть своя причина. В конце концов невозможно понравиться всем. Стоит беспокоиться, лишь когда восемь из десяти слушателей зевают или выглядят так, будто вот-вот умрут от скуки.
Запомните
1. Все в вас о чем-то говорит. Невозможно не передавать сигналы.
2. Слова должны соответствовать тому, что передает ваше тело.
3. В большинстве ситуаций язык тела влияет на общение гораздо сильнее, чем слова.
4. Тело способно влиять на мозг так же, как мозг на тело. Если вы сознательно принимаете уверенную позу, это положительно сказывается на работе мозга и даже помогает улучшить настроение.
5. Открытая, естественная жестикуляция делает вас более убедительным и располагающим собеседником. Закрытые позы и чрезмерное количество жестов-адаптеров выдают внутреннее напряжение и негативное отношение к ситуации.
6. Избегайте барьеров между собой и собеседником. Они создают иллюзию защищенности, но одновременно отдаляют и мешают установить контакт.
7. То, как вы занимаете пространство, тоже многое говорит о вас. Когда вы чувствуете себя уверенно, пространство заполняется естественно. Если что-то идет не так, вы сжимаетесь и стараетесь занимать как можно меньше места.
8. Мы всегда поворачиваемся к тому, что нас привлекает, и отворачиваемся от того, что вызывает неприятие.
9. Если в разговоре человек начинает разворачивать корпус в сторону и смотреть куда-то еще, это сигнал, что сказанное или увиденное вызывает у него негатив или отторжение.
10. Одобренный и желанный физический контакт оказывает на нас мощный положительный эффект и способен полностью изменить негативное отношение или зажатую позу.
11. Благодаря зеркальным нейронам мы лучше понимаем людей, чувствуем их эмоции и почти проживаем их вместе с ними. Они же помогают нам невольно копировать позу или жесты человека, которого мы принимаем или считаем достойным примером.
12. Выражения глаз спонтанны, искренни и неподвластны контролю. Именно ими мы по-настоящему передаем, что чувствуем в данный момент.
13. Отличить фальшивую улыбку от настоящей несложно: в первой глаза не улыбаются, скулы и верхняя губа приподнимаются меньше, а сама улыбка резко обрывается.
14. Паузы и тишина не менее значимы, чем слова, а иногда и важнее.
15. Всегда оценивайте язык тела в контексте, принимая во внимание обстоятельства и ситуацию, в которой находится человек, наблюдающий за вами.



2. Когда что-то идет не так


Когда мы находимся в гармонии с собой, с другими людьми и с окружающей средой, внутри нас устанавливается равновесие и спокойствие. Тело отражает это через расслабленные, свободные позы без напряжения и скованности. Движения становятся плавными и следуют одно за другим без усилий. Жесты естественны.
Часто именно по легкости жестикуляции мы судим о том, насколько человек уверен в себе и своих действиях. Мы невольно связываем естественность движений с владением ситуацией и знанием предмета.
Но все меняется, как только гармония нарушается. Так происходит, когда мы сталкиваемся с трудностями; не до конца понимаем, что происходит; вынуждены лгать, чувствуем замешательство, неловкость или тревогу. Когда реальность не совпадает с нашими ожиданиями. когда мы пытаемся ее изменить, или когда обстоятельства оказываются сильнее нас.
Такое расхождение между внутренним состоянием и реальностью сразу отражается на движениях и естественном ритме тела. Появляются жесткие и резкие жесты, движения теряют плавность, становятся прерывистыми. Моменты заминки напоминают короткое замыкание. Поза закрывается, тело сжимается, возникает скованность. Жесты все чаще направлены на то, чтобы успокоиться. Все это знаки того, что что-то идет не так, связь между нами и происходящим нарушена.
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Все это очень трудно, а порой и невозможно скрыть. Тело всегда найдет способ показать, что вы чувствуете. Даже если вы хотите спрятать свои настоящие эмоции или намерения, всегда останется какой-то телесный сигнал, который выдаст правду, потому что тело неизменно стремится отразить вовне то, что происходит внутри.
Можно пытаться прикрыться словами и заглушить то, что транслирует тело. Но тогда слова говорят одно (то, что выгодно озвучить), а тело — другое (неприятную правду). Как только появляется несоответствие между вербальным и невербальным, возникает недоверие. Если мы слышим одно, а видим другое, внутри включается тревожный сигнал. Трудно поверить человеку, который дрожит как осиновый лист, говоря о важности спокойствия. При несовпадении всегда следует верить телу, а не словам.
В этом разделе мы разберем, что происходит с телом в подобных ситуациях, как предугадывать такие проявления и управлять ими, а также научимся распознавать аналогичные сигналы, поступающие от других людей.

Когда мы говорим неправду

Не существует одного единственного жеста, который сам по себе говорил бы: человек лжет. Тем не менее, есть убеждение, будто жесты с легкостью разоблачают обман. Подобных представлений немало, но большинство из них ошибочны: они принимают за абсолют то, что на деле является лишь намеком, подсказкой. Именно так и стоит воспринимать язык тела в ситуациях, когда мы подозреваем ложь: как дополнительную информацию, которая может быть значимой, но требует проверки фактами.
Ложь – процесс крайне сложный, и он по-разному отражается на невербальном поведении. У одного и того же человека реакция может меняться в зависимости от обстоятельств, личного состояния или того, кому именно он врет.

Более того, телесные проявления лжи часто путают с признаками нервозности, дискомфорта, тревоги или стресса. Иногда почти невозможно понять, связано ли поведение человека с ложью или с ситуацией, в которую он попал, а порой — с обоими факторами сразу.
Как правило, ложь вызывает неприятные ощущения, но есть люди, которым сам процесс обмана доставляет удовольствие, и тело выдает это. Некоторые такие «счастливые лжецы» могут даже улыбаться и облизывать губы от наслаждения.
Кроме того, важно различать заранее подготовленную ложь и ту, что рождается на ходу. Конечно, первую распознать куда труднее. Бывает и так, что человек сам верит в собственную ложь: в этом случае его тело способно не выдавать никаких подозрительных сигналов. Сложнее всего поймать ложь, в которую вплетена реальная история. Например, если кто-то врет о том, чем занимался вчера, но в подтверждение рассказывает с полной уверенностью и во всех деталях, что делал позавчера.
Значение имеет и масштаб неправды. Так, по данным одного исследования, проведенного в Университете Алабамы в Бирмингеме, мы лжем как минимум пятнадцать раз в день. Большинство из этих случаев — мелкие выдумки или «невинные» обманы, которые почти не отражаются на теле.

Когда мы лжем о своих чувствах

Самое трудное — солгать о своих эмоциях. Они сильнее всего отражаются на теле и почти всегда находят способ проявиться, даже если мы стараемся этого избежать. Попробуйте спросить человека, что он чувствует в связи с тем, о чем, как вам кажется, он врет. Скорее всего, поддерживать ложь ему станет гораздо труднее, ведь можно сколько угодно тщательно подбирать слова и контролировать каждое движение, но едва заметное мимолетное микро-выражение все равно выдаст правду, хотя человек даже не осознает, что его выдало.
К тому же нелегко определить, сколько времени поддельная эмоция должна отражаться на лице. Часто лгущий невольно затягивает ее дольше, чем следует. В главе, посвященной эмоциям, вы найдете более точные сведения о том, сколько обычно длится подлинное проявление чувства.

Обычная модель поведения

Базовой линией (baseline) называют привычную модель поведения человека, отражающуюся в его языке тела. Чем лучше вы знаете собеседника, тем яснее понимаете его исходные данные и тем проще заметить ложь, если его невербальные сигналы отличаются от обычных. Сравнение привычного поведения в повседневных обстоятельствах с тем, что проявляется в ситуации, где вы подозреваете обман, дает больше шансов разоблачить ложь.
Представьте, например, человека, который почти всегда говорит быстро, нервно и сопровождает речь резкими движениями. Если вы знаете, что такова его обычная манера, то сумеете исключить факт нервозности как признак лжи.
Важно учитывать, что базовая линия может меняться под воздействием стресса или тревоги, вызванных самой ситуацией, независимо от того, говорит человек правду или лжет.

Логично, что обмануть того, кто хорошо знает вашу обычную модель поведения, куда сложнее, чем незнакомца. А тех, кого мы знаем близко, нам проще раскусить.
Если вам предстоит разговор с человеком, которого вы не знаете, и есть вероятность, что он может солгать, попробуйте в самом начале задать вопрос о том, где вы уверены, что ваш собеседник скажет правду. Так вы увидите его обычную модель поведения и получите ориентир. Спросите, например, про погоду или про результат уже состоявшегося футбольного матча.


Жесты, которые выдают ложь

Существует целый ряд жестов, которые мы совершаем в процессе обмана. Сами по себе они не означают, что человек врет. Если вы замечаете их у собеседника, важно учитывать его поведение в целом, а не делать вывод по единственному признаку. Однако, если таких сигналов несколько, это уже повод насторожиться.
Дело может быть не только в том, что человек врет. Возможно, он говорит о том, с чем внутренне не согласен, или же тема вызывает у него заметное напряжение и дискомфорт. Помните об этом, читая описание жестов в этой главе. И если вдруг сами решите обмануть кого-то, постарайтесь избегать подобных сигналов или хотя бы контролировать их, чтобы не вызвать подозрений.
Зрительный контакт
Когда вы смотрите человеку в глаза, возникает особая связь.
Если мысли, чувства и происходящее внутри в гармонии, взгляд становится легким и естественным.

Мы смотрим в глаза, затем отворачиваемся и делаем это без усилий. У кого-то зрительный контакт бывает чаще, у кого-то реже, но общий ритм остается примерно одинаковым на протяжении разговора.
В случае лжи этот ритм обычно нарушается, причем в обе стороны:
• Человек стремится свести зрительный контакт к минимуму, избегая пересечения взглядов, чтобы снизить риск быть раскрытым.
• Или, наоборот, начинает слишком пристально смотреть в глаза, стараясь удержать внимание собеседника только на взгляде, чтобы скрыть то, что может выдать тело.
Но как только зрительный контакт меняется слишком резко или становится неестественным, у собеседника сразу срабатывает сигнал внутренней тревоги.
Моргание
Ложь требует от нас огромных усилий: при этом мозг расходует куда больше ресурсов, чем когда мы говорим правду, ведь нужно следить за словами и жестами, одновременно оценивая реакцию собеседника, и быть готовым менять тактику, если что-то пойдет не так, — это полноценная когнитивная нагрузка.
Любое напряжение, связанное с концентрацией, отражается на частоте моргания: мы начинаем моргать реже, чем в обычных условиях. Таким образом, пытаясь обмануть, мы моргаем меньше.
Исследование, проведенное Портсмутским университетом, показало: когда человек заканчивает врать, он начинает моргать чаще, словно компенсируя редкость морганий во время своего рассказа.
Таким образом, характерный «рисунок» моргания у лжеца выглядит так: меньше морганий в процессе лжи и резкое учащение сразу после.
Движения головы
С самого детства мы учимся выражать согласие или отказ движением головы, кивая или отрицательно качая ею. Постепенно это превращается почти в автоматический, бессознательный жест, который сопровождает слова и зачастую даже предвосхищает их.
Но именно этот жест выдает нас, когда мы пытаемся солгать. Например, вы отвечаете «да», хотя в действительности хотите сказать «нет». В таком случае велика вероятность, что в тот момент, когда ваши губы произносят «да», голова едва заметно качнется в отрицании. Движение может быть мимолетным, почти неуловимым. И наоборот, голова кивает, пока вы вслух произносите «нет». В подобных случаях верить стоит именно сигналу головы, а не словам.
Это касается не только коротких ответов «да» или «нет». Такое происходит и когда мы уверяем, что рады куда-то пойти, а голова в это время движется из стороны в сторону, сообщая обратное.
Иногда мы используем отрицательное движение головы не для того, чтобы опровергнуть собственные слова, а чтобы оттолкнуть услышанное. Например, кто-то спрашивает, как у вас дела, ссылаясь на слухи, которые вам неприятны, потому что они не соответствуют действительности. Вы можете покачать головой, отвергая сам вопрос, и при этом спокойно объяснить, что у вас все хорошо, вы довольны жизнью, – и это отрицание вовсе не будет значить, что в глубине души вы несчастны.

Нервные почесывания и ложь
Мы уже говорили, что небольшое почесывание может появляться, когда нет согласия между тем, что мы чувствуем, и тем, что видим, слышим или говорим. То же самое происходит и во время лжи. Чаще всего такие импульсы проявляются в центральной части лица, например, в районе носа.
Но важно помнить: причин у такого жеста много. Это и реакция отторжения на услышанное, сомнение или просто неловкость, и вовсе не обязательно ложь. Тем не менее, распространено убеждение: если человек касается носа во время разговора, значит, он врет. Поэтому стоит избегать слишком частых движений к носу, чтобы не вызывать ненужных подозрений, пусть даже беспочвенных.
Как и всегда, обращайте внимание на такие жесты, только если они возникают в ответ на конкретное событие или совпадают с началом речи.

Когда хочется прикрыть рот
Один из самых распространенных жестов — движение рукой к лицу, словно чтобы закрыть рот. Обычно оно выглядит прерванным или замаскированным, но суть та же — желание спрятать сказанное.
Жест означает, что наши слова расходятся с чувствами, или что нам в глубине души не хочется это произносить (о чем уже шла речь в первой главе). Ложь тоже может вызвать такое движение. Нередко сразу после произнесенной лжи возникает импульс прикрыть рот ладонью, будто тело само выдает, что сказанное было неправдой.
Сжатые губы
Обычно мы связываем этот жест с чувством раздражения или разочарования, но он проявляется и в других случаях: когда мы предпочитаем промолчать и не сказать того, что думаем на самом деле. Мы буквально «запечатываем» губы, не давая словам вырваться наружу.
Такой жест связан с умолчанием. Лгать — значит скрывать или не договаривать часть информации, утаивая тем самым правду или ее фрагмент. В таких ситуациях нас часто выдает именно движение сжатых губ.
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Жесты по типу «поверь мне»
Есть ряд жестов, к которым мы прибегаем, когда особенно хотим, чтобы нам поверили, чаще всего, если понимаем, что сказанное звучит неправдоподобно. Если такие жесты возникают естественно, они заслуживают полного доверия. Но когда мы лжем, то часто используем их намеренно, чтобы собеседник поверил обману.
Примеры таких жестов:
• Прикладывать руку к сердцу, показывая, что слова исходят из глубины души и потому должны быть восприняты как истина.
• Постоянно демонстрировать открытые ладони.
• Поднимать брови, стараясь убедить собеседника.
• Слишком усердно и многократно кивать головой.
• Складывать ладони в жесте молитвы, точно умоляя поверить сказанному.
Переигрывание, частое повторение или слишком затянутое исполнение таких жестов указывает на то, что человек врет. Обратите внимание на еще один важный нюанс: мы совершаем их либо за мгновение до того, как начать говорить, либо уже во время разговора. В обычной ситуации, когда жесты рождаются бессознательно и без особого умысла, они появляются до слов. Если же они следуют после, скорее всего, это уже осознанное действие, и ложь — одна из его причин.
Не злоупотребляйте подобными жестами, пытаясь убедить собеседника: эффект может оказаться противоположным.
Жесты неловкости, нервозности и стресса
Ложь часто оставляет в нас негативный след: скованность, неловкость, тревогу. Все это отражается на языке тела:
• закрытые позы или движения, блокирующие тело;
• подсознательный поиск выхода: мы невольно отворачиваемся от того, кому лжем, первыми «уходят» глаза и ноги;
• нервный смех — попытка скрыть внутреннее состояние или компенсировать избыток негативных эмоций;
• сбивчивое дыхание;
• так называемые жесты-адаптеры: когда мы трем ладони, прикасаемся к лицу или к другим частям тела, чтобы успокоиться;
• повторяющиеся движения, которые помогают справляться со стрессом: игра с кольцом, постукивание пальцами, прокручивание ручки и тому подобное.
Такие жесты выдают лжеца, но важно помнить: они могут быть и просто проявлением неловкости или нервного напряжения из-за самой темы разговора, без всякой лжи.
Отклонения в движениях
Когда мы врем, тело меняет привычный ритм движений. Проявления таких изменений могут диаметрально различаться.
Нередко лжецы стараются максимально ограничить движения и вместе с тем демонстрируют напряжение и скованность. Так они уменьшают риск, что какой-то жест их выдаст: чем меньше подвижности, тем меньше шансов раскрыться.
Но бывает и наоборот: ложь вызывает настолько сильное волнение и тревогу, что тело начинает двигаться чрезмерно активно, с излишней суетливостью и общей нервозностью.
Изменения в речи
Ложь отражается и на нашей речи. Чаще всего она проявляется так:
• на ответ с выдумкой уходит больше времени: чтобы соврать, нужно дольше подбирать слова, чем чтобы сказать правду;
• голос становится тише и речь ускоряется: мы стремимся свести к минимуму свое «присутствие» и снизить риск разоблачения;
• от напряжения голос может звучать выше обычного и дрожать, ведь напряжение затрагивает и мышцы, отвечающие за речь.
Если вам кажется, что собеседник врет, попробуйте попросить его пересказать историю в обратном порядке – с конца к началу. Для мозга это почти непосильная задача: создать ложный рассказ «наоборот» очень трудно. В такие моменты речь становится сбивчивой, жесты выдают растерянность, возникают заминки и «короткие замыкания», ведь мозг вынужден работать на пределе. Именно поэтому полиция иногда применяет данный прием во время допросов.



Когда мы чувствуем нервозность, тревогу и страх

Нервозность — это реакция активации организма, обычно не слишком сильная и проходящая, как только исчезает ее причина. Тревога появляется, когда мы воспринимаем что-то как угрозу. Она часто выражается в потоке негативных и порой иррациональных мыслей, которые словно накатывают одна за другой.
Страх же – это ответ на реальный и присутствующий здесь и сейчас стимул, который в большей или меньшей степени заставляет нас опасаться за свою жизнь или безопасность.

Один и тот же стимул вызывает у разных людей разные чувства — все зависит от личного опыта (или его отсутствия), от того, как мы воспринимаем себя и чего ждем от ситуации. Кто-то панически боится публичных выступлений, но со временем страх превращается лишь в легкое волнение перед выходом на сцену.
Такие состояния заметно отражаются на теле: сила реакции зависит от того, что мы переживаем — легкую нервозность, тревогу или настоящий страх. Когда мозг ощущает угрозу, которую нельзя проконтролировать логически, он активирует тело и готовит его к физическому ответу: бегству или борьбе. Это любимая стратегия мозга для решения серьезных проблем. Представьте, что вам предстоит выступление, сама мысль о котором пугает до дрожи — тогда мозг включает механизмы, отвечающие за реакцию страха:
• Учащается сердцебиение: так организм активирует мышцы по максимуму, готовя их к действию.
• Дыхание становится частым и прерывистым: для физического усилия нужно больше кислорода, чем мы получаем при спокойном дыхании.
• Усиливается потоотделение: внутренняя температура тела растет, а мозг старается ее снизить, заставляя нас потеть.
• Снижается способность рассуждать. Наверняка с вами такое бывало: вы с кем-то спорите, а удачные аргументы приходят в голову только спустя время. Все потому, что во время сильного стресса или под влиянием мощных эмоций наш мозг хуже справляется с анализом и логикой.
И вот звучит ваше имя — пора выходить на сцену.
Осознание того, что происходит с нашим телом и по какой причине, помогает легче справляться с такими состояниями. Важно сосредоточиться на их причине, а не только на последствиях. Предстоящая встреча с начальством может вызвать бурю эмоций и напряжения, но подготовка, репетиция и продуманные ответы на вероятные вопросы снизят тревогу и помогут держать себя в руках.
Справиться с таким состоянием можно и другими способами: медленное, глубокое дыхание словно перезапускает систему, а несколько глотков воды или жевательная резинка перед выступлением включают пищеварительные процессы — мозг воспринимает их как сигнал безопасности и снижает реакцию страха.
Помните: часто стрессовое состояние вызвано лишь ожиданием. Как только мы начинаем действовать: сдаем экзамен, произносим речь или вступаем в трудный разговор – тревога обычно ослабевает.

Другая реакция на страх — застыть на месте, будто окаменеть. Это случается при резком и остром испуге.

Язык тела при нервозности и тревоге

Разумеется, внутренняя тревога отражается внешне в невербальных сигналах.
• Скованность тела и лица.
• Дрожащий голос: напряжение диафрагмы и голосовых связок мешает говорить свободно.
• Повторяющиеся движения: постукивание пальцами, верчение ручки, игра с кольцом и так далее.
• Жесты-адаптеры: прикосновения к лицу, потирание ладоней, поглаживание рук.
• Напряженные конечности.
• Жесты, выражающие сжатие и напряжение: плотно сомкнутые губы или кулаки.
• Закрытые позы.
• Прятание рук.
• Уход от зрительного контакта.
• Дрожь или легкое раскачивание.
• Резкие движения, лишенные плавности.
Обычно такие жесты проявляются в начале выступления и постепенно уменьшаются по мере того, как говорящий входит в ритм. Тем не менее, при внезапных моментах стресса они могут вернуться. Чтобы снизить их проявление, стоит заранее обратить внимание на свою осанку и позы. Как уже говорилось в первой главе, открытая, уверенная пластика и до, и во время речи положительно влияет на эмоциональное состояние и помогает справиться с нервозностью.
Не усложняйте себе задачу с самого начала: не начинайте выступление с темы, которую сложно объяснить или которая требует от вас предельной концентрации.

Если постепенно учиться осознанно контролировать свое тело во время публичных выступлений, со временем навык станет привычным и перестанет отвлекать или забирать столько сил, как вначале.
Секреты уверенной невербальной коммуникации при выступлениях
• Репетируйте, репетируйте и еще раз репетируйте. А потом репетируйте снова.
• Тщательно подготовьтесь и изучите тему, о которой собираетесь говорить.
• Запишите репетицию на телефон. Посмотрев на себя со стороны, вы поймете, что хочется изменить, и сумеете заранее подготовиться, чтобы в момент выступления все было под контролем.
• Устанавливайте зрительный контакт на 2–3 секунды с разными людьми в зале. Это создаст ощущение, что вы обращаетесь к конкретным людям, а не к огромной аудитории в двести человек.
• Не зацикливайтесь на мысли, что кто-то заметит ваше волнение. Чаще всего окружающие о нем даже не догадываются. Конечно, не говорите о волнении вслух. Возможно, вам станет легче, но, скорее всего, эта мысль только усилит тревогу.
Некоторые советы по преодолению страха публичных выступлений по типу держать в руках ручку или представлять, что все в зале сидят без одежды, как минимум спорны.
Ручка может отвлекать не только зрителей (если, конечно, вы не рекламируете ручки), но и вас самих: нередко мы начинаем бессознательно переносить тревогу на этот предмет и бесконечно его вертеть или крутить. К тому же прочно укоренилось мнение, что ручку берут в руки именно те, кто чувствует себя на сцене неуверенно. Поэтому зрители могут воспринять ее как признак вашей неуверенности или нелюбви к публичным выступлениям.
Что касается идеи представить аудиторию без одежды, то она смещает фокус: вместо уважения к собеседникам мы начинаем их обесценивать, едва ли не высмеивать, а должно быть наоборот: признавать их значимость и стремиться быть с ними на равных.


Когда хочется провалиться сквозь землю

Когда нас что-то выбивает из колеи, обезоруживает, кажется, что земля уходит из-под ног, нередко наступает мгновенная скованность: замирает тело, прерывается речь. Мы бледнеем или заливаемся румянцем, мысли путаются, и требуется время, чтобы собраться и найти верные слова. Это и есть тот самый момент «когда хочется провалиться сквозь землю».
Выбраться из него без потерь непросто: окружающие почти всегда думают, что мы негативно реагируем на то, что только произошло. Ситуацию усугубляют типичные нервные реакции вроде неуместной улыбки. Если попробовать продолжить говорить сразу, велик риск запнуться, начать заикаться или сорваться на слишком высокий тон из-за напряжения, которое испытывают мышцы, отвечающие за речь. Чтобы избежать этого, сделайте паузу, сосредоточьтесь на дыхании, постарайтесь принять спокойную, открытую позу.
Полезно дать понять собеседникам, что вы обдумываете ответ. Часто мы стремимся максимально скорее вывернуться из неловкости, и это оборачивается против нас. Даже несколько секунд тишины, пусть и под взглядами множества людей, помогут взять себя в руки и подобрать правильные слова. Лучшие ораторы часто так делают.

Язык тела в неловких ситуациях

В нелепых ситуациях, когда под угрозой оказывается наш имидж, например, мы споткнулись, пролили кофе или у стула вдруг отломилась ножка, тело реагирует мгновенно и инстинктивно. Мы сжимаемся, стараясь уменьшиться, опускаем голову, отводим взгляд от окружающих. Щеки могут предательски вспыхнуть. Лучшее, что можно сделать в такой момент, — рассмеяться вместе с теми, кто стал свидетелем происшествия, если только случившееся не было действительно серьезным. Смех мгновенно снимает напряжение и разряжает атмосферу.

Ком в горле

В моменты стресса или сильного негативного переживания мы вдруг ощущаем, что нам трудно сглотнуть слюну. Как будто привычный автоматизм отключился, и теперь приходится делать это осознанно. А любое действие, которое мы выполняем намеренно, выглядит более резко и заметно, чем тогда, когда происходит само собой почти незаметно для других.
Причина проста: как мы уже знаем, при тревожных сигналах мозг готовит тело к бегству или борьбе. Оба режима несовместимы с пищеварением. Поэтому мозг буквально «отключает» процессы, связанные с ним, в том числе слюноотделение и глотание. Автоматизм исчезает, и мы вынуждены сглатывать слюну заметно и с усилием.
Многие ошибочно воспринимают такой жест как признание вины, особенно если человек сглотнул сразу после обвинения.
На самом деле сам факт того, что на кого-то указали или подвергли подозрению, вызывает тревогу вовсе не из-за обоснованности обвинений. Именно тревога, а не чувство вины, порой мешает нам сглатывать спокойно.
Увидев, что кто-то резко сглотнул, не делайте поспешных выводов о его виновности. Не исключено, что тревогу вызвало само событие, а не скрытая правда. Кстати, вы сами можете оказаться в такой ситуации. Если боитесь, что собеседник заметит, как вы сглатываете, попробуйте ненавязчиво отвлечь его взгляд: покажите что-то на бумаге, сделайте движение руками, пусть внимание переключится в сторону.


Невербальные знаки растерянности

Растерянность возникает, когда мы не можем думать, как обычно, или не находим нужных слов для ответа. Конечно, это отражается на теле.

Во многих странах самым распространенным жестом, выражающим замешательство, является пожимание плечами. Оно появляется непроизвольно, и часто мы даже не замечаем, как слегка поднимаем плечи, когда не знаем, что сказать, или когда нам задают вопрос, ответа на который у нас нет. Иногда поднимается лишь одно плечо. Если вы продемонстрировали этот жест до того, как начать говорить, как бы уверенно ни звучали ваши слова, найдутся те, кто усомнится в вашей уверенности.
Иногда к пожиманию плечами присоединяются другие признаки: порой даже слишком демонстративно раскрытые ладони, широко распахнутые глаза, чуть вытянутые вперед нижние губы.
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Стоит помнить, что мы пожимаем плечами не только в моменты растерянности, но и когда хотим показать пренебрежение или безразличие к сказанному. Не спешите всякий раз связывать его исключительно с замешательством или сомнением.
Иногда человек закрывает глаза, чтобы отгородиться от лишних зрительных стимулов и лучше сосредоточиться на происходящем (об этом мы уже говорили в разделе о зрительном контакте в первой главе).
Еще один характерный признак того, что нам трудно выстроить речь, — привычка потирать лоб, висок или область бровей.
Бывает, что знания и информация у нас есть, но мы сомневаемся в формулировке ответа. Постарайтесь, чтобы такая неуверенность не слишком явно отражалась в жестах, иначе сложится впечатление, будто вы не владеете темой, хотя на самом деле это не так.


Мучительное ожидание

Представьте: вы приходите к кому-то в гости или на встречу, но раньше назначенного времени. Минуты идут, ожидание само по себе утомительно и раздражает. Вас может злить чужая непунктуальность, может быть досадно, что вы пришли слишком рано, или просто хочется заняться чем-то полезным вместо того, чтобы сидеть без дела. С каждой минутой нервозность растет.
Тело в такие моменты часто говорит за нас громче слов, выдавая нетерпение, раздражение или тревогу. Если добавляются эмоции с сильным негативным оттенком, впечатление становится еще более тяжелым.
Именно такая мимика и жестикуляция повлияют на то, как вас воспримет человек, который придет с опозданием. Если для вас важен первый взгляд на себя со стороны — стоит помнить об этом.
Пока вы ждете, если только не хотите специально продемонстрировать свое раздражение, лучше избегать:
• навязчивых повторяющихся движений вроде постукивания пальцами, щелканья ручкой, расстегивания и застегивания пуговиц или стука ногой по полу;
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• нервных или сердитых гримас: сперва узнайте причину задержки; не стоит строить догадки, которые только подливают масла в огонь;
• чрезмерно напряженных поз, когда тело будто сковано изнутри. Часто это напоминает стойку футболиста, готовящегося к штрафному удару;
• разведения рук с раскрытыми ладонями при встрече — жеста, который невольно выглядит как немой упрек за задержку;
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• ерзанья на стуле: сидения на самом краю в позе готового вскочить и уйти, словно вы вот-вот упадете, или бесконечной смены положения, выдающей ваше нетерпение.
Политики часто используют такую тактику: заставляют гостей ждать дольше обычного, особенно если впереди публичное рукопожатие перед камерами. Гость появляется в зале всего за несколько секунд до принимающего, но эти секунды могут растянуться до целой вечности, если принимающий намеренно медлит. Чаще всего так происходит, когда между сторонами нет теплых отношений. Камеры фиксируют каждое движение, и напряжение того, кто ждет слишком долго, становится очевидным, создавая невыгодный для него образ.

Разрядка напряжения

Напряжение сковывает тело, делает его жестким, почти неподвижным, но как только ситуация, вызвавшая стресс, заканчивается, мы обычно полностью расслабляемся: разваливаемся на стуле, если сидели, или шумно выдыхаем. Во время напряженных моментов дыхание становится поверхностным, мы словно задерживаем воздух, впуская в легкие минимум кислорода, а когда обстановка наконец стабилизируется, невольно выпускаем все накопившееся и начинаем дышать глубже, свободнее.
И обмякшее тело, и заметный выдох могут выдать нас, показав, что мы испытывали сильное напряжение, даже если окружающие раньше его не замечали. Поэтому, если не хотите раскрывать лишнего, стоит постараться держать эти жесты под контролем.
Запомните
1. Наше тело всегда выдает любую внутреннюю тревогу или негативные эмоции, которые мы переживаем.
2. Нет единственного жеста, который однозначно укажет на ложь. Обман обычно сопровождается целой серией движений и эмоций, невольно выдающих человека.
3. Не спешите делать выводы, что кто-то лжет или скрывает информацию, основываясь лишь на языке тела. Воспринимайте сигналы как повод для дальнейшей проверки, а не как доказательство.
4. Нервозность и тревога всегда отражаются в жестах и позах. Лучший способ справиться с ними – работать над тем, что вызывает подобные чувства.
5. Когда слова говорят одно, а тело другое – доверяйте телу.
6. Внезапная потеря естественной пластики движений обычно свидетельствует о том, что человека что-то глубоко задело.
7. Резкая скованность, словно внутреннее «короткое замыкание», нередко возникает в моменты, когда хочется провалиться сквозь землю.
8. Трудности с глотанием – один из признаков, что что-то идет не так.
9. Чаще всего замешательство выражается пожатием плечами или почесыванием головы.
10. Если ожидание затягивается, постарайтесь сохранять спокойствие и не выдавать раздражение ни позой, ни жестами, когда собеседник наконец придет.
11. Наше тело часто красноречивее всего говорит не о том, что мы сейчас переживаем напряжение, а о том, что мы только что через него прошли.



3. Что говорит ваше тело, когда вы сидите


Как правильно сидеть

Мы проводим сидя значительную часть жизни, в среднем 5,7 часа в день, по данным Испанского национального института статистики. Многие важные моменты проходят именно так: собеседование, первая встреча в ресторане, экзамен, долгие часы в дороге… Подумайте, сколько людей, видя вас сидящим, составляли свое первое впечатление, и каким оно было.
Поза в сидячем положении отражает, кто вы есть, как себя чувствуете, что происходит вокруг, и как ваше тело на это реагирует. Здесь важна каждая деталь: положение рук, ног, то, сколько пространства вы занимаете, — но влияют и воспитание, привычки, манеры, отношение к миру.
Единственно верного ответа на вопрос, как сидеть, не существует, но одно можно сказать точно: поза должна соответствовать ситуации.

В целом полезно занимать уверенную, но естественную позицию, расслабленную ровно настолько, чтобы тело выглядело свободным и в то же время собранным. Спина почти полностью соприкасается со спинкой стула, движения рук и ног спокойные, без лишней суеты. Такая поза создает впечатление уверенности и внутреннего равновесия.
В этой главе мы разберем, какие элементы формируют язык тела в сидячем положении и что именно он рассказывает о вас. Конечно, всегда нужно помнить о внешних обстоятельствах: комфорте или неудобстве стула, его конструкции, которая задает позу.
Есть и личные факторы: для кого-то самая удобная поза может выглядеть не слишком выгодно со стороны, но таков единственный естественный для человека способ сидеть. Или он просто принимает привычную для себя позицию, отражающую его характер. А иногда дело в обстоятельствах: замерзший человек невольно сожмется, чтобы согреться, а тот, кто сидит слишком долго, начнет чаще менять позу, не зная, как устроиться.

Руки

Руки всегда привлекают внимание собеседника, а когда мы сидим — еще больше, ведь нас видно только по пояс и движения нижней части тела ограничены. Если при этом вы не используете жестикуляцию, создается впечатление полной неподвижности — не лучший вариант для общения.
Чем заметнее руки, тем больше информации они передают, причем не только через движения, но и через внешний вид: становятся заметны ногти, состояние кожи, кольца, украшения.

Важно, чтобы все это не противоречило образу, который вы хотите создать. Вряд ли кто-то поверит в ваш профессионализм, если руки выглядят неухоженными.
Жесты руками тоже приобретают большее значение как в положительном, так и в отрицательном ключе. Они помогают подчеркнуть и усилить слова, но при чрезмерной суетливости выдадут нервозность, а при слишком зажатых движениях — напряжение.
Руки лучше держать на виду. Спрятанные ладони могут, справедливо или нет, сигнализировать о закрытости, недоверии, нежелании действовать или дискомфорте. Не прячьте их под стол или, что еще хуже, под себя — разве что вы делаете это осознанно и понимаете, какой сигнал посылаете. Особенно не стоит так поступать сразу после слов, которые вызвали в вас отрицательные эмоции, если не хотите, чтобы их заметили.
Если вы не знаете, куда деть руки, просто положите их на стол или на колени, если стола нет. Избегайте навязчивых повторяющихся движений: постукивания пальцами или вращения ручки.

Ноги

Как мы уже говорили в первой главе, мы склонны думать, что никто не обращает внимания на наши ноги, и сами почти не задумываемся, что они о нас рассказывают.
Интерес или безразличие, симпатия или отторжение, комфорт или напряжение – все это ноги выражают почти всегда бессознательно.

Если мы сидим за столом, возникает полное ощущение невидимости, и тогда для внимательного наблюдателя наши ноги становятся настоящей находкой, стоит только на них посмотреть.
Один из самых очевидных признаков дискомфорта — ноги, сильно задвинутые под стул, иногда даже спрятанные за его передними ножками. Это почти то же самое, что вцепиться руками в трибуну, выступая перед публикой, когда внутри все сжимается от волнения.
Противоположная картина — полностью расслабленные и неподвижные стопы спокойно стоят на полу. Такая поза ассоциируется с уверенностью и внутренней гармонией. Неудивительно, что нам приятнее разговаривать с человеком, который сидит именно так.
Кроме того, направление стоп многое говорит о нас: они обычно развернуты в сторону того, кто вызывает интерес, — собеседника, другого человека или даже двери, через которую нам хочется исчезнуть.
Бывает, что мы торопимся уйти то ли из-за внутреннего дискомфорта, то ли потому, что наши мысли уже в другом месте. Тогда тело выдает это легкой суетой, будто готовясь к побегу. У ног она проявляется характерным подергиванием: нога бесконечно подпрыгивает вверх-вниз, касаясь пола только носком и передней частью стопы.
Снаружи вы можете казаться спокойным, но едва заметный ритм все равно выдает нетерпение. Такое бывает, когда за утренним кофе с приятелем ваши мысли заняты не разговором, а делами, ждущими вас в офисе. Или в случае, если лекция или собрание затягиваются, а для вас там уже нет ничего нового.
Однако есть люди, которые делают так постоянно по причине темперамента или из-за обстоятельств, никак не связанных с вами или с конкретным моментом. Не стоит сразу видеть в подвижности стоп сигнал раздражения или желания сбежать.
В крайних случаях бесконечные движения могут быть вызваны синдромом беспокойных ног — неврологическим расстройством, при котором человек не может сидеть спокойно: тогда у него возникает крайне неприятное ощущение, и единственное, что его облегчает, — движение.
Схожий жест — когда, сидя нога на ногу, мы начинаем слегка отбивать воздух той, что сверху. Зачастую это происходит в тех же ситуациях, что и нервное подергивание ногой.

Скрещенные ноги

Многие считают, что скрещенные ноги — признак закрытости или несогласия. Все не так однозначно. Например, если сидеть рядом с человеком и закинуть ногу так, что колено и стопа будут обращены в его сторону, это скорее жест открытости и расположения. Важно учитывать, куда «смотрит» верхняя нога.
Кроме того, для многих людей скрещенные ноги — просто привычная поза, особенно если перед ними нет стола. Они могут менять положение ног просто ради удобства. Если скрещивание происходит внезапно, сразу после каких-то слов или действий, оно часто несет скрытый сигнал несогласия, особенно, когда ноги оказываются направлены в противоположную от собеседника сторону, — так бывает почти всегда.
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И, конечно, способ, которым человек скрещивает ноги, тоже многое говорит о нем и влияет на то впечатление, которое он производит.
Стандартная поза со скрещенными ногами
Так сидит большинство людей. Обратите внимание на то, куда направлена верхняя нога. Когда два человека сидят так, что их ноги «смотрят» друг на друга, это сигнал взаимного расположения. Если же направление противоположное — значит, между ними нет особой гармонии. Этим языком можно пользоваться осознанно: мы все, в той или иной мере, улавливаем подобные знаки.
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Скрещивание ног с вызовом
Разница между позой, когда ноги скрещены плотно, и положением, при котором внешняя сторона лодыжки лежит на бедре другой ноги, заметна сразу. Второй вариант часто говорит об уверенности и даже о соперничестве во многом из-за того, сколько пространства занимает человек.
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Скрещенные щиколотки
Такая поза обычно сигнализирует о расслабленности и комфорте, особенно, если ноги вытянуты. Вместе с тем она нередко говорит о пассивности и нежелании действовать. А если тело напряжено или ноги задвинуты глубоко под стул, это уже выглядит как оборонительная реакция.


Ваше пространство

Мы уже говорили, что умение управлять пространством всегда было важным навыком. Через него мы передаем эмоции, черты характера и отношение к другим людям: чем увереннее мы себя чувствуем и с собой, и с окружающими, тем больше пространства занимаем. Давайте посмотрим, как это проявляется, когда мы сидим.

Ваше пространство на стуле

Если мы чувствуем себя спокойно и уверенно, тело обычно занимает больше места: движения становятся свободнее, исчезает лишнее напряжение, поза выглядит естественной. Наблюдатели воспринимают это почти на подсознательном уровне. Но слишком расслабленная или демонстративно широкая поза может показаться заносчивой, вызывающей или даже агрессивной, в частности, когда вы оказываетесь на чужой территории: в кабинете начальника, в доме малознакомого человека и так далее.
Бывает и наоборот: мы сжимаемся, стараясь занять как можно меньше места. Это часто происходит бессознательно, когда нам кажется, что ситуация выходит из-под контроля. Характерные признаки — напряженные плечи, согнутая спина, общее чувство скованности. Человек даже оказывается на самом краю стула, будто готовясь в любой момент вскочить. Так случается, если мы чувствуем себя неуверенно, испытываем дискомфорт или сильное волнение. Производимое впечатление может сыграть против нас, например, на собеседовании.
Наконец, стоит учитывать, что поза меняется с течением времени. Человек двигается, устраивается поудобнее, и это не всегда отражает внутреннее состояние, но если перемена произошла сразу после каких-то слов или событий, она может служить сигналом.

Разница между мужчинами и женщинами

В целом мужчины обычно сидят более раскованно и занимают больше пространства, чем женщины. Причины разные — от исторических и социальных до привычек и подражаний, — но факт остается фактом: такая разница действительно существует.

[image: ]

Мы привыкли к тому, что мужчины чаще сидят, широко расставив ноги — в открытой позе, со всеми значениями, о которых мы уже говорили. Кто-то делает так по привычке, кто-то, копируя других, а для кого-то таков просто самый удобный способ сидеть. Но когда подобное положение отнимает пространство у сидящих рядом, оно считается проявлением невежливости.


Пространство, которое вы занимаете за столом

Если мы чувствуем себя уверенно и спокойно, то без колебаний занимаем столько места за столом, сколько нужно. Это невольно отражает наш характер, намерения, отношение к окружающим и даже внутреннее состояние.
Но стоит оказаться в обстановке, где мы ощущаем себя неуверенно, чужими или мало значимыми, — и мы десять раз подумаем, прежде чем положить на стол что-то лишнее. Иногда мы даже не решаемся положить на стол руки, если пространство кажется незнакомым или хозяин демонстративно дистанцируется.
Представьте: в вашем офисе появляется представитель компании. Вы приглашаете его в переговорную, он садится и сразу выкладывает на стол блокнот, два карандаша, телефон, раскрытый ноутбук, аккуратно сложенное пальто и три каталога формата А4, развернутые к вам. А у вас перед собой — один лист бумаги и ручка. Легко почувствовать себя так, будто ваш стол уже не принадлежит вам. Вряд ли после этого вам захочется покупать то, что предлагает партнер.
Если вдруг нужно разложить многое на чужой территории, лучше предупредить хозяина или хотя бы спросить разрешения. Так же, наоборот, стоит приглашать гостей свободно занимать место за столом, если он находится в вашем распоряжении.
Все, что выглядит как чрезмерное использование пространства или, хуже того, вторжение в чужую зону, редко воспринимается позитивно — неважно, сделали вы это по привычке, случайно или из-за излишней самоуверенности.
В конечном счете люди ценят уважение к их личному пространству.

Главное место за столом

В переговорной с длинным прямоугольным столом и множеством стульев мы почти автоматически предполагаем, что человек с наибольшим влиянием займет место во главе стола, напротив двери, лицом к ней. В компаниях с жесткой иерархией стоящее там кресло часто оказывается и самым большим, и самым удобным.
Приходя в гости или на встречу, не садитесь во главу стола, если вас специально об этом не попросят.


Сидя спиной к двери

Мало кому нравится сидеть так, чтобы не видеть вход, — спиной к двери или лицом к стене, без возможности наблюдать, что происходит вокруг. Тем более, если место новое или не вызывает доверия. Это связано с инстинктом самосохранения: мы чувствуем себя спокойнее, когда можем контролировать пространство и заранее замечать вероятную угрозу.

Дистанция

Управлять дистанцией важно и тогда, когда мы сидим. Обычно мы инстинктивно отдаляемся от того, что вызывает у нас отрицательные эмоции, и тянемся к тому, что интересно или приятно.
Разумеется, пока мы сидим, мы двигаемся, меняем позу, и расстояние может меняться без всякого скрытого смысла.
Когда вы хотите понять собеседника, обратите внимание на то, как он реагирует на ваши слова. Если сразу после них он отклоняется назад, возможно, что-то в сказанном вызвало у него внутреннее неприятие. А если он делает это, крепко держась за край стола, значит, эмоции были особенно сильными. Подобные сигналы важнее любой фразы, которую он произнесет потом. Например, стоит усомниться в искренности человека, который уверяет, что его все устраивает, но невольно отодвигается, едва увидев предложенный вариант. Конечно, необходимо учитывать и контекст: если собеседник отклоняется в конце разговора, значит, он считает встречу завершенной и просто расслабляется.
Напротив, если человеку что-то интересно или он хочет сильнее вовлечься в происходящее, то сокращает дистанцию. Легко заметить, например, у геймеров: стоит видеоигре стать сложнее, и игрок подается вперед, полностью отрываясь от спинки стула.
Описанным приемом можно пользоваться двояко: чтобы понимать реакцию собеседника и самому подчеркнуть важность сказанного. Если во время его рассказа вы подаетесь ближе, он на бессознательном уровне почувствует ваше внимание и участие. Если вы хотите выделить что-то действительно важное — такой жест поможет усилить эффект слов.
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Физические преграды

Мы уже говорили о барьерах в первой главе, но стоит отдельно упомянуть те, что возникают за столом: мало где скапливается столько предметов, способных отгородить собеседников друг от друга. Наверняка вам приходилось испытывать неловкость, разговаривая с человеком, который сидит за столом, спрятавшись за стеклянной перегородкой и горами бумаг.
К тому же все чаще столы для приема посетителей делают с цельной панелью спереди так, чтобы гость не мог просунуть ноги под стол. Это помогает сохранить личное пространство и рабочую зону хозяина, но одновременно делает общение более формальным, отстраненным и неудобным.
Любая физическая преграда мешает живому контакту.

Достаточно просто отодвинуть в сторону все, что разделяет вас и собеседника, и он наверняка оценит такой жест.

Сигналы к отступлению

Говорят, что если вы хотите уйти, то наполовину уже ушли. Вспомните какую-нибудь бесконечно скучную лекцию: время закончилось, а преподаватель все говорит и говорит. Или фильм, который показался вам настоящей пыткой, но ваш спутник настаивает, что надо досидеть до конца титров. Наверняка в такие моменты ваше тело выдает целую серию жестов, ясно дающих понять: вам пора уходить.
Стоит лишь принять решение встать и уйти, как мозг уже активирует все механизмы, чтобы подготовить тело к движению, даже если уйти прямо сейчас нельзя. Мышцы, особенно ног, напрягаются, готовясь к рывку.

Мы ощущаем покалывание, мелкий зуд, легкую дрожь или совершаем непроизвольные движения. Все это отражается в языке тела: порой очевидно, порой почти незаметно. Иногда окружающие замечают эти сигналы или предпочитают не обращать на них внимания.
Посмотрим, как именно тело показывает готовность уйти.
На старт, внимание, марш. Обратите внимание: если человек садится так, будто вот-вот встанет, но застывает в такой позе: корпус подан вперед, одна рука опирается на подлокотник, локоть развернут наружу, — скорее всего, ему не терпится уйти, но он не решается сказать об этом вслух.
Успокаивающий массаж ног. Если мозг готовит тело к уходу, но момент еще не наступил, в ногах может появиться неприятное ощущение: кровь начинает циркулировать быстрее, возникает покалывание или легкая дрожь. Чтобы снять напряжение, человек машинально трет или почесывает бедра, колени, голени, словно делая массаж.
Смена направления. Мы всегда бессознательно разворачиваемся к тому, что нас интересует. Если собеседник постепенно поворачивается к двери или в сторону от вас, значит, ему хочется поскорее завершить разговор.
Беспокойный язык тела. Когда приходится оставаться там, где совсем не хочется быть, тело начинает выдавать раздражение. Появляются навязчивые жесты: постукивание ручкой, верчение ее в руках, бесконечные щелчки кнопкой, барабанная дробь пальцами по столу, привычка грызть ногти. Позы меняются одна за другой, человек тянется, без остановки двигает ногами. В такие моменты стоит задуматься, не подсказывает ли все это, что собеседник мечтает, чтобы вы поскорее закончили и дали ему возможность уйти.
Едва заметный язык тела. Здоровая беседа — это всегда обмен: словами, взглядами, жестами. Однако иногда вы вдруг замечаете, что человек начинает сворачивать общение: перестает смотреть прямо в глаза, отвечает коротко, с натянутой улыбкой, сидит почти неподвижно, точно в коконе. Возможно, пришло время отпустить его.


О чем рассказывает ваше рабочее пространство

«Беспорядок на столе — беспорядок в голове», — гласит английская пословица. Альберт Эйнштейн, услышав ее, любил иронично спрашивать: а пустой стол тогда означает пустую голову?
Действительно, если вспомнить рабочие места великих умов последних веков, у всех найдется общая черта — впечатляющий хаос. Горы бумаг, валяющиеся без всякой системы. Башни книг. Десятки ручек и карандашей, разбросанных по всей поверхности. И крошечный уголок, где можно устроиться и работать.
Эйнштейн, Мария Кюри, Марк Твен, Чарльз Дарвин… Все они оставляли свои столы в таком виде, даже если знали, что придут гости или сделают фотографию. Считалось, что умный и занятый человек не должен тратить время на уборку того, что все равно превратится в хаос к концу следующего рабочего дня. Заодно подобный беспорядок создает впечатление хозяина, поглощенного делом.
Лишь в середине прошлого века появилась мысль о том, что чистый и аккуратный стол — залог продуктивной работы. Однако исследования показали: порядок на столе почти не влияет на эффективность, хотя владельцы хаотичных рабочих мест нередко оказываются более креативными. Современные успешные личности вроде Стива Джобса или Марка Цукерберга по этому признаку скорее ближе к Эйнштейну и Кюри, чем к сторонникам стерильного порядка.
Восприятие чужого стола всегда субъективно. Если вам комфортно работать за поверхностью, заваленной бумагами и предметами, то человек с похожими привычками отнесется к этому спокойно. Но для того, кто привык к идеально чистому столу, одна мысль о работе в таком хаосе будет мучительной.
Стоит искать баланс между собственным удобством и правилами, установленными в рабочем пространстве.

Убирайте и готовьте стол заранее, до прихода гостей. Не начинайте делать это, когда человек уже стоит рядом в ожидании приглашения присесть. Он может решить, что беспорядок на столе поставил вас в неловкое положение или что вам неудобно менять привычный рабочий ритм ради него.
Запомните
1. Мы проводим значительную часть жизни сидя. Обратите внимание, что выражает ваша поза и соответствует ли она тому образу, который вы хотите создать.
2. Не прячьте руки, сидя за столом: это может выглядеть так, будто вы что-то скрываете или чувствуете себя неуверенно.
3. Положение ног под столом часто выдает симпатии, настроение и внутреннее состояние. Не забывайте о них, когда следите за языком тела: ноги сообщают о человеке гораздо больше, чем кажется.
4. Скрещенные ноги не всегда означают отстраненность. Если корпус развернут в сторону собеседника, это скорее сигнал интереса.
5. Пространство, которое вы занимаете за столом, нередко отражает ваш характер и отношение к людям или месту. Чем комфортнее вы себя чувствуете, тем свободнее используете пространство.
6. Если собеседник отклоняется назад сразу после ваших слов или действий, чаще всего это знак его внутреннего несогласия или отрицательной реакции.
7. Любые предметы на столе между вами и собеседником становятся барьером, мешающим живому и открытому общению. Уберите хотя бы часть из них, чтобы человеку напротив было комфортнее.
8. Когда кто-то хочет уйти, его тело сообщает об этом раньше слов через позы, микродвижения или жесты.
9. Ваш стол говорит за вас: порядок, расположение предметов, распределение пространства. Пусть эта «речь» совпадает с тем образом, какой вы хотите создать.


4. Ваш язык тела в движении и стоя


Уличные преступники нередко выбирают жертв по тому, как те двигаются: одних могут ограбить несколько раз, а других — ни разу, и дело не только в статистике и случайности. Идеальная жертва идет, опустив голову, глядя в землю, почти не смотрит по сторонам и не замечает опасности. Ее поза замкнута, движения неуверенные: такие люди реже оказывают сопротивление. Шагает она медленно, мелкими шагами, и, если вор убежит, догнать его не сумеет. Неудобная одежда или обувь окончательно делают ее легкой добычей.
Манера ходить многое говорит о человеке: о его характере, умении работать, даже об уровне энергии. Она напрямую влияет на первое впечатление.

Представьте: проголодавшись, вы вбегаете в кафе, располагая всего лишь парой свободных минут, и к вам медленно идет официант. Скорее всего, уже через секунду вам покажется, что быстрее он не станет. Или попробуйте догадаться, кто из двух человек, идущих к кабинету рекрутера, произведет лучшее впечатление на собеседовании:
• Тот, кто идет с поднятой головой, смотрит прямо, держит спину ровно, но без напряжения, шагает уверенно и спокойно.
• Или тот, кто сутулится, смотрит в пол и волочит ноги, будто зритель, которого вытащили на сцену против его воли.

По походке вас встречают

Походка, наряду с внешностью и одеждой, — один из тех элементов языка тела, который сильнее всего выдает нас, даже если мы этого не замечаем. Люди делают выводы о нас, порой даже неосознанно, просто наблюдая за тем, как мы идем. Хотим мы того или нет, справедливо или нет — впечатление все равно складывается. Поэтому важно хотя бы частично осознавать, какие сигналы мы посылаем, когда идем по улице.

Походка уверенного человека

Вы уже знаете: уверенность и спокойствие читаются в открытых, свободных жестах и позах. Такой язык тела показывает, что вы не чувствуете угрозы и готовы занять столько пространства, сколько нужно. Подобная пластика присуща людям, которые находятся в гармонии с собой и настроены позитивно.
Уверенная походка читается в каждом движении: голова прямо, подбородок слегка приподнят, взгляд направлен вперед и легко встречается с глазами окружающих. Плечи расправлены, грудь чуть выдвинута вперед, спина ровная. Руки двигаются свободно и ритмично, а не прижаты к бокам и не болтаются безвольно. Шаги уверенные и ровные.
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Войти в помещение, где все ждут именно вас и встречают взглядами, – задача не из простых. Чтобы почувствовать и передать уверенность, Джо Наварро советует представить, что у вас есть цель: пожать руку человеку, который будет вас представлять, или спокойно дойти до трибуны и занять свое место. Пригодится и зрительный контакт с разными людьми по три–четыре секунды с каждым, без спешки и хаоса. Если нужно закрыть за собой дверь, сделайте это, не прерывая зрительного контакта с залом: так вы сохраните внимание слушателей и их расположение к вам.


Походка неуверенного и застенчивого человека

Неуверенность проявляется в закрытых, защитных жестах — они включаются автоматически, когда мы чувствуем себя некомфортно и хотим стать незаметными, уйти из центра внимания, занять как можно меньше места.
Тело выдает это сутулой спиной, словно мы пытаемся спрятать голову между плечами. Мы застегиваем пальто обеими руками или крепко держим сумку, портфель. Прячем руки в карманы, прижимаем локти к телу, двигаемся сдержанно и скованно. Сжимаем ладони в кулаки. Делаем короткие шаги, иногда волочим ноги. Опускаем голову, избегаем прямого взгляда. Если на нас куртка или пальто — запахиваем его и держим застегнутым, как щит. Часто идем ближе к стенам, а не по центру улицы или коридора.
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Что считывает собеседник?

Зрительный контакт с окружающим миром

Выйдите на улицу и посмотрите, сколько людей идут, глядя себе под ноги. Таких большинство. Причины различны: привычка, усталость, стеснительность, желание спрятаться от мира… Но так или иначе, подобная походка отрывает вас от всего, что происходит вокруг.
Если взгляд естественно скользит по лицам людей и деталям пространства, создается впечатление, что вы внимательны к происходящему, живете «здесь и сейчас». При этом вы кажетесь более открытым, к вам легче подойти, например, с уличным опросом, особенно если на лице привычно играет доброжелательная улыбка.

Походка с телефоном в руке

С течением времени люди выработали безотказную систему, помогающую выживать, когда мы перемещаемся из одного места в другое. Наблюдая за языком тела тех, кто идет навстречу, мы умеем предугадывать их движения, уверенно обходить препятствия, распределять пространство и координироваться друг с другом. Единственное условие для работы этой системы — смотреть вперед, что совсем не сочетается с привычкой идти по улице, уткнувшись в телефон.
Когда взгляд прикован к экрану, пропадает периферийное зрение, шаг становится медленным, теряется согласованность с другими пешеходами. Отсюда столкновения, неловкие ситуации, а порой и настоящие аварии. Страдают не только те, кто идет рядом: ваши неверные траектории постепенно создают хаос для всех, кто движется позади.
Если ходьба с опущенным взглядом еще как-то связывает вас с реальностью, то при передвижении с телефоном в руках окружающий мир практически исчезает.

Скорость

В среднем человек идет со скоростью от трех до шести километров в час. Больше всего на темп влияют возраст и физическая форма.
Ученые даже говорят об «оптимальной скорости ходьбы» – той, при которой мы тратим минимум энергии и меньше всего устаем.

Здесь решающую роль играют вес, телосложение и длина ног. Поэтому, если обобщить, мужчины ходят быстрее женщин.
Ряд исследований показал: регулярная ходьба в хорошем темпе продлевает жизнь. Профессор Эммануэль Стаматакис из Сиднейского университета провел исследование с 1994 по 2008 год, изучив 50 225 участников. Он выяснил: люди, которые проходили примерно десять тысяч шагов в день со скоростью, задействующей 70–80 % их максимальной сердечной мощности, снижали риск смерти от любых причин на 24 %. Позднее другие исследования показали, что для пользы достаточно и восьми тысяч шагов в день.


Факторы, влияющие на скорость ходьбы

Между эмоциями и скоростью ходьбы нет прямой зависимости. Мы ускоряем шаг, потому что спешим туда, где нам приятно находиться, но с тем же рвением мчимся навстречу человеку, с которым собираемся серьезно поговорить. Кстати, латинский корень слова «агрессия» буквально означает «идти к кому-то с враждебными намерениями».
Мы нередко замедляем шаг, сами того не замечая, если не хотим, чтобы что-то заканчивалось, например, приятная прогулка. Или же, напротив, не спешим к месту назначения, стараясь отсрочить встречу.
Есть и другие факторы, влияющие на скорость ходьбы. Так, исследование 2006 года в Нью-Йорке показало: туристы двигаются на 11 % медленнее остальных. Те, кто курит, — на 2,3 %. Люди с телефоном в руках — на 1,6 %. А вот пешеходы с наушниками, напротив, идут в среднем на 9 % быстрее.
Наверняка вам знакомо явление, которое называют «синдромом агрессивного пешехода». Вы идете по улице, спешите, а впереди кто-то плетется так медленно, что обойти его оказывается целой задачей. Раздражение растет, порой до смешного: вы начинаете злиться куда сильнее, чем того требует ситуация, особенно если опаздываете. Синдром агрессивного пешехода – чувство самое настоящее. У некоторых даже появляется желание накричать на тех, кто мешает пройти, или хотя бы выразить недовольство взглядом, ворчанием себе под нос, гримасой – все это, конечно, до того момента, как удается их наконец обогнать.
Ситуация чем-то похожа на «дорожный гнев», когда ощущение невидимости и защищенности внутри автомобиля толкает людей на резкость и грубость, на которые они бы никогда не решились, скажем, стоя в очереди в магазине или у банкомата.


Прогулка вдвоем и в компании

Самое известное исследование о том, как люди организуются, идя в группе, провел Марио Коста с кафедры психологии Болонского университета. Ученые выяснили: мужчины и женщины обычно ведут себя по-разному. Мужчины чаще идут впереди, оставляя женщин чуть позади. Кроме того, между ними обычно большее расстояние, чем то, которое женщины держат между собой. Вероятно, это связано с социальными условностями.
Исследование также показало: в больших компаниях почти всегда образуются микрогруппы по одному, два или три человека. Они формируются по признакам близости: полу, возрасту, социальному статусу или даже расе.
По тому, как пара идет вместе, легко уловить степень их близости и взаимопонимания. Расстояние между ними и физический контакт часто говорят сами за себя: чем они меньше и теснее – тем крепче отношения. Еще один признак гармонии – то, как совпадают их движения. Пары, живущие «в унисон», почти автоматически подстраиваются друг под друга: выбирают, кто с какой стороны пойдет, как пройти узкое место, как предугадать шаги друг друга. Все происходит без слов, само собой.

Идти вместе с кем-то — прекрасная возможность понять, насколько крепка связь между людьми. Более того, это показатель того, сколько в отношениях внимания и эмпатии. Когда вы стараетесь подстроить свой шаг под того, кто идет рядом, особенно если он движется медленнее, — это явный признак, что вы считаетесь с ним и готовы идти в его ритме. А вот когда человек не утруждает себя хотя бы немного замедлиться и идет так, словно его не волнует, успевает ли спутник за ним, — это уже тревожный сигнал.
Наш темп рядом с другим человеком порой говорит больше, чем слова. Так, исследование Сиэтлского университета показало: мужчины идут на 7 % медленнее, когда рядом их возлюбленные. Участники эксперимента шли поодиночке, с женщинами, к которым не имели романтического интереса, и со своими партнерами. Только в последнем случае они ощутимо снижали скорость, будто стараясь избавить любимую от лишнего напряжения и дать ей возможность идти в удобном темпе.

Определяющие факторы

На то, как мы ходим, влияет множество факторов как внутренних, так и внешних:
• покрытие под ногами;
• погода и температура;
• одежда и обувь;
• пол, рост, вес, возраст;
• характер и тип личности;
• эмоции;
• стресс или спешка;
• люди, которые идут рядом;
• особенности телосложения;
• физические или психические ограничения.
Стоит учитывать все это или хотя бы помнить, о существовании таких условий, даже если они не очевидны. Проблема в том, что большинство людей делает выводы о чьей-то походке, опираясь лишь на первое впечатление, не задумываясь обо всех возможных причинах.
Стоит хотя бы иногда прислушиваться к себе: вдруг на ваш шаг влияет то, чего вы сами не осознаете. Например, если по дороге домой вы идете вместе с кем-то в одном направлении, но спешите и не говорите об этом, спутник может решить, что вы просто не хотите проводить с ним время, настолько быстрым покажется ваш шаг.
Как всегда, важно смотреть шире: если человек обычно ходит в одном темпе, не стоит судить о его привычках по единственному эпизоду.

То, что он вдруг ускорился, может быть лишь разовой ситуацией.
Как мы уже говорили в первой главе, ваша походка влияет и на мозг, и на настроение. Если сознательно выбрать уверенную, открытую манеру двигаться, мозг постепенно начнет воспринимать ее как естественную, точно вы шагаете так потому, что внутри у вас действительно спокойно и хорошо.

Запомните
1. Преступники выбирают жертву по походке: яркий пример того, как манера ходить формирует впечатление о нас.
2. Открытая осанка и взгляд вперед обычно ассоциируются с уверенностью и внутренней силой.
3. Закрытая поза во время ходьбы чаще вызывает недоверие и настороженность у окружающих.
4. Постоянно смотреть под ноги, как и идти, уткнувшись в телефон, – значит лишиться связи с настоящим.
5. Подстраивая свой темп под шаги спутника, мы демонстрируем внимание и эмпатию.
6. То, как мы идем рядом с другими людьми, многое говорит о наших отношениях с ними.
7. На походку влияют десятки факторов: характер, настроение, возраст, пол, погода, рельеф… Помните об этом, прежде чем делать поспешные выводы.



5. Приветствия


Приветствие — это первая возможность показать свою личность и намерения.
Это и первая информация, которую люди получают о нас. Всего нескольких секунд хватает, чтобы сложилось первое впечатление, способное сильно повлиять на дальнейшее общение. Удачный жест передает уверенность, лидерские качества и харизму, человек захочет вернуться к вам снова. Но если вы растеряетесь и будете выглядеть скованно, то о вас забудут уже через пару мгновений.
Старайтесь приветствовать всех, полностью сосредоточившись на моменте. Люди ценят, когда их встречают с вниманием и уважением. Смотрите собеседнику в глаза, улыбайтесь, если, конечно, ситуация позволяет.

Часто по тому, как человек здоровается, судят о его характере и общительности. Тот, кто пожимает руку уверенно и твердо, обычно воспринимается как сильная личность, а нервные, робкие движения свидетельствуют о застенчивости и неуверенности.
Кроме того, то, как люди здороваются, многое говорит об их отношениях: о том, какими они являются сейчас или какими хотят себя видеть. Понимание этих нюансов помогает лучше читать намерения и отношение к вам тех, с кем вы обмениваетесь приветствием. Мы еще подробно разберем это в данном разделе.
Разумеется, у вас всегда есть право отказаться от навязанного способа приветствия и выбрать комфортную вам форму, если она также приемлема для собеседника. Мы обсудим приемы невербального общения, которые помогут заранее показать выбранный вами формат приветствия и подскажем, как выйти из ситуации, если другой человек предлагает что-то нежелательное для вас.
Не забывайте и о культурных различиях.
Приветствие – это первая возможность проявить себя в социальном контексте, и каждая культура привносит в него свои особенности.

Люди из стран, сдержанных в плане физического контакта, выбирают один формат приветствий, а те, кто привык к большей теплоте и открытости, — другой.
Мы поговорим о главных формах приветствия в западной культуре: рукопожатиях, объятиях и поцелуях, а также о жестах, не связанных с физическим контактом.
Помимо того, на выбор приветствия влияют и внутренние факторы, связанные с самим человеком. Люди с более открытым, общительным и активным характером обычно здороваются увереннее и с бо́льшим энтузиазмом. Те же, кто склонен к застенчивости или замкнутости, предпочитают минимизировать контакт или сделать его максимально коротким. Важен и эмоциональный фон: мы приветствуем других совершенно по-разному, когда полны радости и энергии или, наоборот, когда нас одолевает грусть. И безусловно, многое зависит от отношений между людьми — они напрямую отражаются на форме и тоне приветствия. Всегда учитывайте эти факторы, прежде чем делать выводы.

Какое приветствие выбрать

С выбором приветствия стоит быть особенно внимательным. У каждого жеста есть своя степень близости и доверия, и само приветствие — это целая система общения, о которой мы еще поговорим подробнее.
Иногда уместно выбрать иной способ приветствия, чем предлагает собеседник. Последствия могут быть разными.
Например, протянуть руку тому, кто идет к вам с объятиями, — значит вызвать у него неловкость. Это ваше право, но человек волен сделать собственные выводы из ситуации.
Бывает и наоборот: обнять того, кто предлагает рукопожатие, — способ показать, что вам хочется выразить больше тепла. Тут снова возможны как приятные, так и не очень последствия, к которым нужно быть готовым.
Нередко люди при знакомстве ограничиваются рукопожатием, а прощаются уже с объятиями или поцелуями. Так тело как бы сообщает: знакомство прошло удачно.
Всегда учитывайте атмосферу, в которой находитесь, и все возможные обстоятельства, а главное – характер ваших отношений с собеседником.

В случае сомнений лучше прочитать его невербальные сигналы, о них мы поговорим дальше. Так вы сможете заранее понять, какой именно способ приветствия человек предлагает, и избежать лишней неловкости.

Объятия

Существует множество способов приветствия, но именно объятие становится первым выбором, когда хочется вложить во встречу максимум тепла и нежности. Вспомните, как встречается пара, долгое время не видевшая друг друга, или трогательные видео, где родные обнимают солдата, вернувшегося домой после долгой разлуки, — всегда объятия, поскольку в этот момент между людьми возникает почти полный телесный контакт, мгновение глубокой связи. Потом могут последовать поцелуи, ласки, шутливые прикосновения, но первым всегда будет объятие.
Оно транслирует доверие, близость, привязанность. Дает ощутимые психологические и даже физические бонусы: успокаивает в трудную минуту или, наоборот, придает уверенности перед важным испытанием.
В то же время объятие способно вызвать сильное отторжение, если один из участников не готов к такому контакту. Важно заранее понимать, уместно ли оно и позволяют ли ваши отношения сделать этот шаг, ведь речь не только о тесном физическом контакте, но и о вторжении в личное пространство. Если человек не хочет, чтобы его обнимали, тело тут же выдаст это: зажатая поза, скованность, поспешная попытка закончить объятие как можно скорее.
У объятия нет фиксированной продолжительности: ее обычно определяют сами участники, сознательно решая, когда «отпустить» друг друга.

В профессиональной среде все зависит от конкретных людей и атмосферы в коллективе. Хотя объятия редко становятся стандартной формой приветствия, они вполне естественны в командах с тесными, доверительными отношениями. В некоторых культурах объятия даже приняты как обычный способ здороваться с незнакомцами.
Важно уметь распознавать сигналы, подтверждающие желание человека обнять вас. Чаще всего это открытые руки и ладони, протянутые в вашу сторону, – своего рода приглашение. Так вы сможете заранее решить, хотите ли ответить тем же.

Однако не спешите бросаться заключать в объятия новичка на работе только потому, что все вокруг делают так между собой. То, что приветствие привычно для членов коллектива, не значит, что его ждут от посторонних.
Если вы не хотите, чтобы вас обняли, но предпочитаете выразить отказ без слов, можно протянуть руку для рукопожатия раньше, чем собеседник успеет подойти ближе. Или мягко взять его за руку, когда он раскроет объятия, тем самым ненавязчиво заменив приветствие на рукопожатие.

О чем рассказывает объятие
Посмотрим, что означают элементы, из которых складывается объятие, и какой смысл они передают. Эта информация поможет понять, какие ощущения вы вызываете у другого человека, когда его обнимаете, и что он сам хочет сказать своим жестом.
• Расстояние между тазами. Когда люди, едва знакомые друг с другом, обнимаются, то обычно почти автоматически стараются держать нижнюю часть тела на расстоянии. Зато между близкими людьми, которых объединяет любовь, дружба или иные теплые отношения, дистанция сокращается: объятие становится теснее, тела сильнее сближаются.
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• Закрытые глаза. Как мы уже упоминали в книге, иногда мы закрываем глаза, чтобы отсечь зрительные раздражители, но еще и для того, чтобы глубже прочувствовать прикосновение и момент близости. Когда человек закрывает глаза при объятии, значит, этот жест для него по-настоящему важен, он полностью погружен в происходящее. Так обычно не делают при мимолетных приветствиях или когда нужно обнять много людей подряд.
• Похлопывания по спине. Жест чаще встречается у мужчин и обычно носит дружеский характер. Иногда похлопывают довольно сильно как демонстрацию особого расположения. Но нередко такие хлопки означают и другое: человек как бы дает понять, что для него объятие уже завершено и продолжать контакт не хочется.
• Поглаживание спины. Более характерно для женщин. Так выражают заботу и желание успокоить другого, будто убаюкивают младенца. Медленные, мягкие движения усиливают эффект, тогда как быстрые могут иметь тот же скрытый смысл, что и похлопывания: «объятие пора заканчивать».
• Объятие сзади. Чтобы обнять человека со спины, нужна особая близость и доверие. Человек, принимающий такие объятия, открывает самые уязвимые места — спину и шею, не видя того, что происходит за его спиной. Такое объятие дарит чувство защищенности и покоя, но лишь если оно принято с готовностью.
• Объятие с визуальным контактом. Здесь доверие максимальное: лица оказываются очень близко, и взгляды пересекаются почти непрерывно. Да, в районе груди люди обычно чуть отстраняются друг от друга, но близость взглядов и лиц это компенсирует. Так обнимаются родители и дети, влюбленные или люди, связанные особенно теплыми отношениями.
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• Выражение лица во время объятия. Пока вы обнимаете человека, он не видит вашего лица, и именно потому эмоции в данный момент особенно искренни. Они отражают то, что вы на самом деле чувствуете. Если вы вдруг поймаете себя на том, что при объятии невольно морщитесь или напрягаетесь, это многое расскажет о вашем настоящем отношении к ситуации.
• Шея. Чтобы понять, насколько близки два человека, достаточно посмотреть, насколько сближаются при объятии их шеи. Если доверия мало, мы инстинктивно держим дистанцию, и головы остаются на расстоянии. Чем теплее и ближе отношения, тем охотнее люди позволяют сблизиться и этим частям тела тоже.
• Тряпичная кукла. Бывает, что один из двоих по каким-то причинам не хочет, не может или не знает, как ответить на объятие и остается почти неподвижным, с руками, безвольно опущенными вниз. Тот, кто обнимает, сразу чувствует эту пассивность и неловкость, как будто обнимает тряпичную куклу. В таком случае лучше вовсе не обниматься.
• Объятие сбоку. Чаще всего это дружеский, товарищеский жест, легкий и ни к чему не обязывающий. Обычно голову слегка склоняют к голове другого человека, показывая расположение и теплоту.
Если вас обнимают сбоку, а вы не поворачиваетесь к человеку, возникает ощущение, что именно он проявляет больше участия. Даже сидя, можно полностью развернуться к другому, если хочется ответить на объятие.
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• Рука на затылке. Когда при объятии ладонь ложится на затылок, этот жест почти всегда читается как знак заботы и защиты. Так мы передаем тревогу и участие.
• Как заканчивается объятие. Обратите внимание на то, что делают люди, когда объятие подходит к концу. Если между ними много тепла, они стараются как можно быстрее восстановить зрительный контакт и не спешат терять физическую связь: держат друг друга за руки, локти или плечи, гладят по спине. А вот когда отношения более прохладные, после объятия никто не стремится сохранить прикосновения. Хорошо заметить это можно на многочисленных видео, где люди раздают бесплатные объятия[1] на улицах: там часто видно, как быстро исчезает контакт, стоит объятию закончиться.

Рукопожатие

Считается, что привычка пожимать руку при встрече уходит корнями в глубь веков, когда люди брали друг друга за руку и предплечье, чтобы убедиться: у человека нет оружия.
Сегодня рукопожатие – жест приветствия и символ заключения соглашений или сделок.

Это самый универсальный и рекомендуемый способ здороваться, особенно в рабочей среде или при встрече с незнакомыми людьми. Если вы хотите показать, что выбираете именно такой вариант, достаточно быстро протяните руку первым, чтобы собеседник сразу понял ваши намерения. Так вы избежите неловкости, если не хотите ни поцелуев, ни объятий.
Каким должно быть рукопожатие?
Рукопожатие должно передавать уверенность и открытость, но при неумелом или вялом исполнении оно может говорить о нервозности или даже о нежелании взаимодействовать. Держаться нужно твердо, но без излишнего давления, ведь это так же плохо, как и слишком слабое рукопожатие. Запястье должно быть устойчивым, а ладони — соприкасаться так, чтобы перепонки между большим и указательным пальцами обеих рук плотно совпали.
Не менее важен зрительный контакт во время рукопожатия. Он требует полного внимания к собеседнику: нельзя приветствовать его, одновременно глядя на кого-то еще или выражая скуку. Как правило, первым подает руку хозяин встречи или человек с более высоким статусом.
Конечно, не все рукопожатия одинаковы: встречаются самые разные варианты с собственными особенностями и оттенками.
Виды рукопожатия
• «Дробитель костей» — так называют рукопожатие, при котором руку сжимают с такой силой, что порой причиняют боль. Чаще всего так здороваются мужчины. Цель очевидна: продемонстрировать власть, уверенность, силу и превосходство. Но такой способ, мягко говоря, примитивный и вряд ли подходящий для того, чтобы произвести хорошее впечатление.
Разумеется, можно пожать руку близким друзьям чуть крепче, чем малознакомым людям, но без фанатизма, не доводя дело до «дробления костей».
• «Дохлая рыба» — это рукопожатие вялое, безжизненное, когда руку подают мягкой, без малейшей твердости, с безвольным запястьем. Еще хуже, если собеседник сжимает только кончики пальцев. Дело не в силе, а в уверенности, которую передает рукопожатие. Такой жест обычно ассоциируется с пассивностью, застенчивостью, закрытостью или просто с отсутствием интереса к общению.
• Усиленное рукопожатие — это когда свободная рука ложится сверху на руки, соединенные в обычном рукопожатии. Такой жест может нести двойной посыл: с одной стороны, он выражает дружелюбие и теплоту, с другой — демонстрирует власть и стремление доминировать. Обратите внимание, как часто политики кладут руку поверх руки собеседника ради фотографии, чтобы подчеркнуть свое превосходство.
• Рукопожатие-«перетяжка»: во время приветствия человек слегка тянет руку собеседника к себе. Это может быть жест дружбы и желания сблизиться, но чаще остается ощущение, что им хотят показать: территория теперь под их контролем.
Отдельно стоит упомянуть направление руки. В идеале она должна быть направлена вертикально, знаменуя равенство между людьми. Если же руку протягивают ладонью вниз, это посылает явный сигнал о власти и превосходстве. Такой жест легко покажется высокомерным. Кроме того, он вынуждает другого человека подавать руку ладонью вверх, что часто воспринимается как уязвимость или даже подчинение. Если хотите сохранить равенство, слегка поверните кисть при рукопожатии так, чтобы руки заняли вертикальное положение.


Поцелуи

Считается, что именно римляне первыми ввели поцелуй как форму приветствия, об этом пишет «National Geographic Historia». У них существовало три вида поцелуев: osculum (оскулум) — легкий поцелуй в щеку для родственников и близких друзей; basium (базиум) — короткий поцелуй в губы как приветствие для супругов; и suavem (суавем) — поцелуй для возлюбленных (любопытно, что они четко различали партнера и любовника). Позднее христианство переняло этот жест для религиозных церемоний, и постепенно привычка распространилась дальше.
Сегодня поцелуй чаще всего используется в кругу знакомых или в неформальной обстановке. Однако он может быть уместен и при деловых встречах, если обе стороны это принимают и между ними есть достаточный уровень доверия. В таких случаях поцелуй обычно формален: бесшумный, почти символический, с легким или едва ощутимым касанием щек. Тем не менее в профессиональной сфере рекомендуется придерживаться рукопожатия как основного вида приветствия.
Поцелуи в разных странах
Поцелуи как форма приветствия распространены далеко не во всех культурах. В зависимости от страны может меняться их количество, порядок, а иногда и сам факт допустимости. Лучше всего быть внимательным и не предполагать заранее, что везде принято целоваться именно так, как вы привыкли. Даже внутри одной страны могут существовать разные традиции приветствий, и никто не обязан следовать единой норме. К тому же культурное смешение постепенно стирает строгие границы в вопросах приветствия.
В целом, в Испании и странах Латинской Америки обычно целуются дважды слева направо. В Италии, наоборот, справа налево. В США поцелуи чаще остаются в кругу семьи, и одного вполне достаточно. В странах Северной Европы поцелуй обычно ограничивается близкими родственниками — в рабочих ситуациях он способен шокировать. Похожее отношение и в некоторых странах Азии, например, в Японии. А вот в России и на Ближнем Востоке традиция мужских поцелуев при встрече распространена гораздо шире, чем во многих других регионах мира.
Троекратный русский поцелуй
Возможно, вы не знаете происхождения одной из самых культовых фотографий XX века, давно ставшей частью поп-культуры. Достаточно набрать в поисковике «поцелуй Брежнева», и вы сразу ее узнаете.
Начнем с начала. В России долгое время существовала традиция приветствия тремя поцелуями: два в щеки, третий в губы. Так могли здороваться мужчины между собой, женщины, а также мужчины и женщины. Чем ближе были отношения и сильнее симпатия, тем больше поцелуев приходилось на губы, и тем более пылкими они становились.
Леонид Брежнев, руководивший Советским Союзом с 1964 по 1982 год, часто использовал именно такой способ приветствия. Доходило даже до того, что он дважды чмокнул в губы президента США Джимми Картера.
Многим мировым лидерам приходилось изрядно ломать голову, как отказаться от поцелуя и не показаться при этом невежливыми. Говорят, Фидель Кастро во время визита в Москву в 1964 году решил не выпускать сигару изо рта на протяжении всей поездки, только чтобы избежать поцелуя с Брежневым. Возможно, ему это удалось: ни одной фотографии такого поцелуя не существует.
Именно Брежнев стал героем той самой легендарной сцены — его поцелуя с Эрихом Хонеккером, лидером ГДР. Художник Дмитрий Врубель изобразил этот момент на руинах Берлинской стены, и граффити быстро получило известность по всему миру. В народе его прозвали «коммунистическим поцелуем», и сегодня оно воспроизводится в разных странах в самых разных форматах.

Приветствия без физического контакта

Отсутствие физического контакта при приветствии не делает его менее уместным. В культурах Средиземноморья или Латинской Америки нас может удивить, если человек сознательно избегает прикосновений при встрече. На личном уровне это тоже способно вызвать легкое недоумение.
Однако от таких стереотипов стоит постепенно избавляться. Физический контакт связан с целым рядом моментов, которые не всегда желательны или комфортны: вторжение в личное пространство, соприкосновение с частями тела, до которых нам не хотелось бы дотрагиваться или позволять к ним прикасаться, необходимость ощущать запах другого человека с близкого расстояния…
Есть целый набор невербальных сигналов, дающих понять, что контакт нежелателен. Важно уметь их считывать.

Нередко человек не решается сказать об этом прямо из страха вызвать недовольство, но тело все равно выдает его намерения, порой неосознанно. Уважение к таким сигналам будет особенно ценным, ведь другому человеку не пришлось словами просить о дистанции.
Чаще всего подобные сигналы выражаются так:
• При встрече человек замедляет шаг или останавливается на расстоянии пары метров.
• Не делает жестов, которые могли бы намекнуть на желание пожать руку, обнять или поцеловать.
• Поднимает ладонь в приветственном жесте.
• Легкий кивок или приветственный жест бровями.

Причины отказа от физического контакта

Рассмотрим факторы, из-за которых человек может избегать физического контакта при приветствии.
Культура. Во многих культурах тактильное взаимодействие сведено к минимуму — это касается и приветствий. В Японии, например, традиционные формы приветствия не предполагают никакого прикосновения: ни рукопожатий, ни объятий, ни тем более поцелуев. Здесь наиболее распространена поклонная форма приветствия: от легкого наклона головы до глубоких и торжественных поклонов, выражающих максимальное уважение к собеседнику.
В контактах с западным миром японцы привыкли к рукопожатию, но шаг за его пределы вызывает культурный диссонанс. Не одно международное соглашение срывалось из-за того, что кто-то не учел традицию минимального физического контакта.
Здоровье и гигиена. Любой физический контакт открывает путь к передаче бактерий, вирусов и прочих нежелательных микроорганизмов. Чем ближе дистанция, тем выше риск заражения. Исследования подтверждают: болезни, распространяющиеся воздушно-капельным путем, передаются значительно реже, если люди ограничивают тактильные взаимодействия и сокращают социальные контакты. Многие предпочитают вовсе избегать физического приветствия, чтобы снизить вероятность подхватить какой-нибудь вирус.
Личность. Характер, жизненный опыт, ценности и убеждения человека напрямую отражаются на том, как он живет, думает, общается и, разумеется, как приветствует других. Иногда такие особенности могут стать причиной отказа от любого физического контакта.
Отношения между людьми. Приветствие с физическим контактом всегда предполагает определенную степень сближения. По сути, это вторжение в личное пространство, достаточно заметное, когда речь идет о поцелуях или объятиях. Обычно мы избегаем подобной близости с людьми, к которым не испытываем симпатии или с кем отношения сейчас напряжены. Конечно, из-за социальных условностей мы часто здороваемся «как положено», даже если не хотим этого на самом деле.
Не стоит думать, что форма приветствия конкретного человека всегда будет неизменной. В определенных обстоятельствах он предпочтет ограничиться легким кивком вместо привычных двух поцелуев. Способ приветствия стоит воспринимать как своеобразный индикатор отношений между людьми.
Прочие факторы. Бывают и другие причины, по которым человек избегает физического контакта, например, травматический опыт. В некоторых культурах люди могут даже не знать о существовании приветственных поцелуев. Считается, что примерно 10 % населения мира живет в культурах, где поцелуев как формы приветствия попросту не существует.
Помимо этого, стоит помнить о важности зрительного контакта в момент завершения приветствия, будь то рукопожатие, объятие, поцелуй или любой другой жест. Постарайтесь не обрывать его резко: пусть переход взгляда к следующей точке будет плавным и естественным. Никому не приятно, когда собеседник внезапно отводит глаза сразу после приветствия.



Прощание

Мы обычно придаем большое значение началу общения — приветствию, но часто забываем, что наши воспоминания о событиях зависят в первую очередь от того, как они закончились.
Вспомните, к примеру, сериал, который оставил горькое послевкусие только потому, что вам не понравился финал, хотя вы с удовольствием смотрели его годами. Или как несколько минут веселой активности в конце скучной лекции почти стерли из памяти полтора часа занудной теории.
Момент прощания заслуживает не меньшего внимания, чем приветствие. Уходя, обязательно попрощайтесь с хозяевами и поблагодарите их за приглашение.

Существует пусть и неподтвержденная наукой примета: с тем, с кем вам приятнее всего проводить время, вы прощаетесь последними.
Иногда способ прощания отличается от того, как вы приветствовали друг друга в начале. Например, от рукопожатия можно перейти к поцелуям или к объятию или, наоборот, сделать шаг назад, уменьшив степень контакта. Следите за такими изменениями: они многое говорят о том, как развиваются ваши отношения с людьми.
Запомните
1. Приветствие – первая возможность показать другому человеку черты своей личности, настроение или характер отношений.
2. Выбор того или иного способа приветствия сразу дает понять, какие отношения у вас уже есть или каких вы хотите.
3. Объятия могут многое рассказать о степени близости между людьми или хотя бы о том, к чему один из них стремится.
4. В деловой или профессиональной среде рукопожатие – самый универсальный и рекомендуемый способ приветствия.
5. Поцелуи как приветствие в разных странах отличаются числом, порядком, а иногда и самим фактом. Не стоит использовать этот способ, пока не убедитесь, что он уместен в конкретной ситуации.
6. Приветствие без физического контакта – вполне допустимый вариант, который следует уважать.
7. Прощание заслуживает не меньшего внимания, чем приветствие: именно оно часто формирует окончательное впечатление.


6. Жесты лидера


Не существует единственно верного способа быть лидером. Нет универсального стиля, который гарантированно оказался бы лучше других. Более того, для проявления лидерских качеств не всегда требуется занимать руководящую должность. Тем не менее, есть поведенческие модели, которые традиционно связывают с образом сильного лидера.
Независимо от характера и темперамента, ценным качеством всегда будет умение сохранять уверенность, демонстрировать спокойствие и создавать ощущение, что ситуация под контролем.

Такой человек вызывает доверие, к нему обращаются в сложные моменты. Большую роль здесь играет не только речь, но и язык тела.
Безусловно, бывают ситуации, когда обстоятельства кажутся слишком тяжелыми. Важно понимать, передаете ли вы это состояние окружающим словами, жестами, мимикой, и пойдет ли такая открытость на пользу вам и команде.
В конечном счете команда неизбежно «заражается» состоянием своего лидера и невольно начинает чувствовать то же самое. Если люди нервничают, но видят перед собой спокойного руководителя, напряжение постепенно снижается. И наоборот, тревога возрастает, если лидер сам демонстрирует ее, ведь окружающие часто бессознательно копируют того, кто обладает наибольшим влиянием. Важно, чтобы именно лидер задавал тон и становился примером для остальных.
Однако есть одно необходимое условие для создания образа сильного и убедительного руководителя: его невербальный язык должен соответствовать ситуации и одновременно оставаться естественным и искренним.
Нет ничего более неубедительного, чем нарочитая жестикуляция или искусственная поза.

Такая неестественность лишь выдает внутреннюю неуверенность, которая немедленно отражается на теле.
И конечно, все это должно быть созвучно личности. Речь не идет о создании искусственного образа — задача лидера не играть роль, а быть собой, сохраняя уверенность и внутреннюю цельность.

Язык тела лидера

Спокойная, уверенная манера держаться даже в моменты кризиса или напряжения помогает транслировать ощущение контроля над ситуацией. Если же тело выдает чрезмерную суету и беспокойство, окружающим легко воспринять это как признак растерянности или перегруженности, и их доверие к лидеру начнет падать. Трудно сохранять спокойствие, когда тот, кто просит об этом, сам выглядит предельно нервным. Именно сдержанность в жестах становится решающим фактором в ситуациях высокой напряженности: она помогает не только самому лидеру, но и всей команде, которая невольно перенимает его состояние. Сознательная работа над спокойной манерой поведения полезна и для собственного эмоционального фона: сдержанные, уверенные движения помогают вернуть себе внутреннее равновесие и стабилизировать настроение.
Такое поведение – не неподвижность, а скорее продуманная пластика: жесты уверенные, но не резкие, осанка открытая, контакт глазами естественный. Все это должно быть созвучно словам и смыслу, которые лидер доносит до окружающих.

Лидер естественно занимает свое пространство, не демонстрируя ни скованности, ни показной напористости. Это проявляется, например, в походке: движения свободные, руки двигаются плавно, нет закрытых, зажатых поз. То же самое и в сидячем положении: уверенный человек не жмется на краю стула, а располагается так, будто место принадлежит ему по праву.
Кроме того, язык тела сильного лидера должен меняться, показывая готовность к действию, если того требует ситуация. Уверенность сочетается с открытостью и способностью в нужный момент включаться в движение и проявлять инициативу. Обо всех нюансах мы подробнее поговорим в данном разделе.

Как с помощью жестов подчеркнуть свой авторитет

Существует целый набор жестов и манеры поведения, которые способны на подсознательном уровне производить сильное положительное впечатление на окружающих. Они помогают транслировать уверенность и авторитет, создавая образ лидера, которому доверяют. Применять их стоит осознанно и только тогда, когда этого действительно требует ситуация.
Не случайно мы редко используем мощные жесты в общении с начальством: чрезмерная демонстрация могла бы выглядеть вызывающе. Поэтому важно помнить о двух вещах. Во-первых, они должны быть естественными. Сразу видно, когда человек пытается копировать их механически, без внутренней уверенности. Во-вторых, не стоит перегружать ими свое общение — иначе вы рискуете показаться излишне жестким и закрытым для других.
«Удар топора». Жесткий, решительный жест, при котором рука движется из стороны в сторону параллельно полу, пальцы собраны вместе, ладонь обращена вниз. Его часто используют, чтобы подчеркнуть отказ, несогласие или окончательное решение. Такой жест ясно дает понять: пересматривать принятое решение никто не собирается.
«Щипок». Этот жест помогает выделить ключевые моменты в речи, чтобы слушатели лучше осознали их важность. Он как бы «подчеркивает» сказанное, не оставляя сомнений, на что стоит обратить особое внимание.
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«Ограничение». Ладони расположены параллельно друг другу и перпендикулярно полу. Чаще всего жест используют, чтобы обозначить границы: будь то период времени или, например, сумма денег. Иногда он применяется и в более общем смысле, чтобы задать четкие рамки разговора.
Указательный жест. Это агрессивный и всегда спорный жест, от которого лучше отказаться, если есть возможность. В нем часто читается обвинение и чрезмерное проявление власти. Если человек воспринимает направленный на него палец как угрозу, он мгновенно встает в оборонительную позицию. Чтобы смягчить эффект, лучше указывать пальцем не прямо на человека, а в воздух — так жест воспринимается нейтральнее. Сто́ит помнить английскую пословицу: «Когда вы указываете на кого-то пальцем, три других пальца указывают на вас».
Ладонь вниз. Жест обычно ассоциируется с доминированием и нежеланием пересматривать принятое решение. Его часто используют, чтобы подчеркнуть серьезность своих слов или отвергнуть то, с чем вы не согласны. Если применять его слишком часто, он может восприниматься как признак жесткости и закрытости. Существует и «настольная» версия: обе ладони кладутся вниз, руки широко разводятся в стороны, занимая много пространства — так визуально создается ощущение контроля и силы.
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«Треугольник» или «колокол». Кончики пальцев соединяются, а ладони и пальцы при этом остаются разведенными. Считается, что так держат руки люди, уверенные в себе и в том, что ситуация под их контролем. Достаточно вспомнить Ангелу Меркель — этот жест стал ее настоящей визитной карточкой. В последние годы он приобрел такую популярность, что многие начали копировать его в социальных сетях, на телевидении, в деловых встречах — порой даже когда очевидно, что уверенности и контроля в их поведении на самом деле нет.
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Ходьба с руками за спиной. Когда вы проходите по комнате, держа руки, сцепленные за спиной, это создает образ человека, уверенного и контролирующего ситуацию. Все тело открыто, его не прикрывают ни руки, ни жесты. Однако злоупотребление такой позой может сделать образ чересчур жестким или отстраненным. И да, именно так мы часто представляем себе пожилых людей, неторопливо гуляющих в парке.
Руки в боки. Поза обычно ассоциируется с доминированием и авторитарностью. Одновременно она создает впечатление закрытости в диалоге и нежелания слушать собеседника. Нередко она передает и оттенок агрессии, обвинения или недовольства тем, к кому она обращена.

Сигналы готовности к действию

От лидера ожидают решительности и готовности действовать. Вряд ли кто-то доверит руководство человеку, который остается пассивным или неподвижным, когда ситуация требует твердых и быстрых решений. В такие моменты лучше избегать жестов, создающих противоположное впечатление: скрещенных на груди рук, рассеянного взгляда, опущенной головы, сутулой осанки или привычки откидываться назад на спинку стула, словно вы хотите отстраниться от происходящего.
Есть один жест, который обожают использовать политики, чтобы показать готовность к действиям и решимость: закатанные рукава.

Порой они закатывают их прямо на наших глазах или появляются уже в таком виде, и почти всегда это считывается как сигнал, что человек готов к работе и не намерен бездействовать.
Еще один жест, который мы часто воспринимаем как предвестник активных действий, – потирание ладоней. Его смысл понятен: трение разогревает руки, как будто готовя их к работе, чтобы не действовать с «холодными руками». Конечно, важно помнить, что этот жест не всегда говорит о готовности к действиям: иногда человек просто мерзнет или таким образом успокаивается.


Быть открытым и уметь слушать

Хороший лидер — не только тот, кто принимает решения, но и тот, кто остается доступным для своей команды, умеет слушать, создает атмосферу доверия и пространство, где люди могут свободно высказываться, не опасаясь, что их не поймут или перебьют. Настоящий руководитель умеет поддержать, дать слово и позволить каждому занять свое место, когда приходит время отчитываться или делиться идеями.
В общении с командой важно использовать открытые позы, избегая жестов и положений, которые воспринимаются как барьеры.

Следите за тем, чтобы между вами и собеседником не возникало преград ни из-за вашей собственной позы, ни из-за случайно созданных физических препятствий. Не прячьте руки, держите корпус развернутым к человеку, с которым говорите. Старайтесь не отвлекаться и не играть с предметами вроде колец, ручек или собственными пальцами — так создается ощущение закрытости и отсутствия вовлеченности.
Даже будучи открытым и умея слушать, лидер порой выражает несогласие или недовольство тем, что слышит или видит.
Нужно помнить: любое проявление эмоций человеком с высоким статусом воспринимается гораздо сильнее. Замечание от коллеги и выражение недовольства со стороны руководителя – вещи совершенно разного масштаба.
Поэтому такие реакции стоит контролировать или хотя бы учитывать их возможное влияние на собеседников, если вы находитесь в позиции лидера. И наоборот – если подобные сигналы исходят от вашего начальника, важно не вырывать их из контекста и воспринимать без излишней драматизации. К таким жестам относятся нахмуренные брови, плотно сжатые губы, морщины на переносице, резко откинутый назад корпус, отрицательные кивки или ладонь, поднятая в жесте «стоп».


Жесты и позы, которых лучше избегать

Старайтесь избегать нервных покачиваний или бессмысленных перемещений по комнате, когда говорите стоя: такие движения не добавляют уверенности и отвлекают внимание. То же касается чрезмерно резких жестов или привычки «прятаться» за трибуной, столом, стулом или любым другим предметом.
Важно контролировать дыхание – тем более в стрессовых ситуациях.

Сбивчивый, слишком частый или поверхностный вдох меняет тембр голоса, делает речь прерывистой и напряженной. Спокойное, ровное дыхание позволяет поддерживать уверенный тон.
Жесткие, зажатые или закрытые позы также вредят имиджу лидера, как и жесты-адаптеры – движения, с помощью которых мы бессознательно успокаиваем себя в моменты тревоги: теребим кольцо, потираем ладони или пальцы.

Сюда же относятся навязчиво повторяющиеся движения: постукивание пальцами, кусание ногтей, бесконечное верчение ручки в руках или ее нервное перекладывание, а также покачивание ногой, когда вы сидите. Подобные мелочи выдают внутреннее напряжение, даже если вы пытаетесь его скрыть.
Разумеется, такие неудачные жесты и позы обычно связаны с негативным эмоциональным состоянием, нехваткой опыта или ситуацией, которая оказалась слишком сложной и неожиданной. С ростом профессиональных навыков, знаний и уверенности ваш язык тела тоже постепенно меняется в лучшую сторону, но ключевой момент здесь — осознанность. Если вы научитесь замечать, как тело выдает ваше внутреннее состояние, и сознательно начнете контролировать эти проявления, то не только почувствуете себя увереннее, но и произведете более благоприятное впечатление на окружающих.

Лидерское приветствие

Как мы уже говорили в пятой главе, приветствие — первая возможность задать тон встрече и всему общению с человеком.
Это и первый шанс показать свои лидерские качества. Уверенное, осознанное приветствие сразу создает правильное впечатление и формирует атмосферу для дальнейшего разговора.
В деловой среде чаще всего используют рукопожатие. Тем не менее, стоит быть внимательным к сигналам собеседника: если он предлагает другой вариант приветствия, и он вам подходит, лучше поддержать его инициативу.
Рукопожатие должно быть уверенным, но не чрезмерно сильным. Улыбка и прямой зрительный контакт – важная часть такого приветствия, если только ситуация не диктует иное.

Как уже отмечалось, при рукопожатии ладони должны находиться прямо перпендикулярно полу.
Многие жесткие и авторитарные лидеры уверены, что в рукопожатии нужно продемонстрировать силу и буквально «отметить территорию». Их любимые приемы — «дробитель костей», «усиленное» или «рукопожатие-перетяжка» (о них мы уже говорили в главе о приветствиях). Однако использовать их слишком демонстративно — плохая идея, если ваша цель — построить уважительные и доверительные отношения. Собеседник воспримет это как попытку навязать свое превосходство.
Есть и еще один нюанс. Если человек ждет вас, например, наверху лестницы, а вы протягиваете ему руку, не поднявшись до его уровня, то автоматически оказываетесь в позиции подчиненного просто потому, что он стоит выше. Чтобы избежать такого, лучше заранее сделать пару шагов вверх, чтобы встреча и рукопожатие произошли на равных.


Физический контакт

Обычно физический контакт возникает, когда между людьми есть доверие и их отношения позволяют подобную близость. Легкое прикосновение укрепляет связь, создает ощущение тепла и открытости, помогает наладить контакт, будучи проявлением доброжелательности. Но там, где присутствует иерархия и лидерство, прикосновения воспринимаются иначе.
Чаще всего именно человек с более высоким статусом первым инициирует контакт.

В профессиональной среде широко распространено мнение: тот, кто прикасается, демонстрирует свое превосходство и власть над тем, к кому обращен жест. Скорее всего, вы дважды подумаете, прежде чем дотронуться до вашего начальника, тем более если вы почти не знакомы.
Бессознательно мы нередко приписываем тому, кто находится во главе или контролирует ситуацию, доминирующую позицию, в том числе и физически: например, человек, сидящий или стоящий слева, часто воспринимается как более значимый:
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Положить руку на плечо собеседника — жест дружбы и близости, но одновременно он посылает сигнал контроля и доминирования, именно поэтому политики стараются не позволять, чтобы подобный жест был направлен на них.
При встречах политиков или влиятельных бизнес-лидеров нередко происходят «дуэли жестов», когда каждый стремится коснуться другого первым или делать это как можно чаще.

Один кладет руку на плечо, другой тут же отвечает тем же движением, словно срабатывает пружина. Легкие похлопывания по плечу тоже не всегда воспринимаются положительно, как и рука на спине, когда два человека вместе покидают зал, отворачиваясь от публики.
Если один использует «усиленное рукопожатие», когда свободная рука ложится сверху на обе руки участников приветствия, другой часто пытается компенсировать это, коснувшись свободной рукой его плеча или локтя. Иногда один собеседник берет за локоть другого в ответ на его руку, лежащую на плече. Со стороны это нередко выглядит как игра двух детей в «догонялки».
Конечно, бывает, что за подобными жестами стоит настоящая дружба или искреннее расположение, но чаще их используют, чтобы продемонстрировать свое превосходство и занять доминирующую позицию.

Зрительный контакт

Не всегда легко с первого взгляда определить, кто является лидером группы. Проще, когда возникает сложная или неоднозначная ситуация: тогда именно к этому человеку устремляются все взгляды, ожидая от него решения, реакции, подсказки, что делать дальше. Последнее, чего ждут от лидера в такой момент, — чтобы он сам отвел глаза или попытался избежать внимания, как бы отказываясь от ответственности или признавая, что не готов взять ситуацию под контроль.
Да, удерживать взгляд в трудных обстоятельствах бывает непросто. Негативные эмоции (вина, стыд, растерянность) часто заставляют нас опускать голову и смотреть вниз. Однако окружающие почти всегда воспринимают это как неуверенность или слабость, а значит, важно сохранять прямой взгляд, даже если обстановка неблагоприятная.
Помните: взгляды одобрения всегда направлены на того, чье мнение для нас значимо, кто способен подтвердить правильность наших слов или действий.

Проходите первым

Люди с ярко выраженными лидерскими качествами обычно интуитивно управляют динамикой встречи, задают ее ритм и определяют, когда переходить к следующему этапу. Классический пример — приглашающий жест с вытянутой рукой и ладонью, обращенной вверх. Этот жест, как мы уже говорили в первой главе, относится к регулирующим: он направляет и показывает, кто ведет ситуацию.
Политические лидеры часто используют его в присутствии журналистов и камер, чтобы подчеркнуть, кто контролирует происходящее. Считается, что такие жесты должен делать хозяин встречи, а не приглашенные, ведь именно он управляет сценарием.
Похожая логика действует и в движении. Когда группа людей идет вместе к одной цели, тот, кто берет на себя лидерство, чаще всего оказывается позади, чтобы видеть всех и контролировать ситуацию.

Исключение составляют лишь моменты явной опасности, когда лидер идет впереди, защищая остальных.
Иногда, пропуская кого-то вперед, мы ставим его в уязвимое положение, ведь спина остается открытой и незащищенной, что может вызвать дискомфорт. К тому же свою роль играют культурные особенности. Например, в арабских странах мужчины традиционно стараются войти последними, и порой возникают забавные сцены, когда несколько человек спорят, кто же зайдет в дверь последним.
Находясь в гостях или на территории другого человека, лучше предоставить ему право решить, хочет ли он идти последним или нет.
Приглашение хозяину дома пройти вперед выглядит как невежливость, ведь именно он традиционно управляет ситуацией.
Если два человека идут вместе, и один из них демонстрирует повышенное внимание к другому: разворачивается к нему корпусом, поддерживает зрительный контакт, активно ведет диалог, – окружающие, как правило, воспринимают доминирующей именно вторую сторону. Особенно если она сохраняет прямую осанку, смотрит вперед и не меняет направление корпуса в сторону собеседника. Стоит помнить об этом, когда вы входите или выходите из помещения или просто идете рядом с кем-то и для вас важно, какое впечатление складывается у окружающих.


Пространство

То, как мы используем пространство вокруг себя, сильно влияет на то, как нас воспринимают окружающие (об этом мы уже не раз говорили в книге). Данный принцип полностью относится к лидерству. Человек, естественно занимающий свое пространство, невольно вызывает ощущение уверенности и внутренней силы — качеств, необходимых для того, чтобы вести за собой других.
Обычно люди с ярко выраженными лидерскими качествами словно «навязывают» свое присутствие: они занимают больше места и меньше придерживаются условных границ, чем те, кто находится у них в подчинении.


Лидерство и язык тела в спорте

Одной из сфер, где язык тела имеет особое значение, является спорт, особенно соревновательный. Здесь многое зависит не только от мастерства, но и от того, какое впечатление вы производите на соперника и как сами реагируете на сигналы, которые посылает ваше тело.
Исследование Филиппа Ферли и Александра Рота показало: язык тела футболиста перед выполнением пенальти напрямую влияет на его шансы забить гол. Ученые выяснили, что в среднем игроки, не реализовавшие удар, более 60 % времени перед ним смотрели вниз. Если футболист к тому же не устанавливал зрительный контакт с вратарем, результативность падала еще сильнее.
Смотреть вниз и избегать взгляда соперника – значит посылать сигнал неуверенности и нервозности.

Вратарь же, видя это, бессознательно ощущает свое превосходство и верит, что у него больше шансов отразить удар.
В спорте образ, который соперник формирует о нас по языку тела, способен серьезно повлиять на ход игры. Если ваш противник видит неуверенность или пораженческие настроения, это придает ему уверенности и сил. Вот несколько жестов, которые создают подобное впечатление:
• опущенная голова;
• сутулая спина;
• взгляд, направленный в пол;
• руки в боки.
Напротив, уверенная поза может заставить соперника усомниться в собственных шансах на победу:
• поднятая голова;
• прямой подбородок;
• твердый, уверенный взгляд.
Как мы уже говорили, наше настроение влияет на язык тела, но верно и обратное: осознанно избегая поз, выражающих поражение, и стараясь сохранять уверенную манеру поведения даже в трудные моменты, проще изменить свое внутреннее состояние в лучшую сторону.
В спорте жестом победы во всем мире давно стало поднятие рук вверх. По словам Джо Наварро, движения, направленные против силы тяжести, всегда ассоциируются с радостью и триумфом. Этот жест стал настолько привычным, что мы все безошибочно узнаем его и связываем с победой. Проигрыш же почти всегда сопровождается противоположной пластикой: опущенной головой, сведенными плечами, согнутой спиной.
Запомните
1. Существует множество стилей лидерства, но каждый из них должен быть подкреплен языком тела, усиливающим выбранную модель поведения.
2. Невербальные сигналы лидера отражаются на окружающих: люди часто чувствуют себя так же, как, по их мнению, чувствует себя руководитель, исходя из его поведения и жестов.
3. Важное качество лидера – уметь демонстрировать готовность к действиям, когда того требуют обстоятельства.
4. Приветствие – первая возможность показать лидерские качества. Приветствуйте людей осознанно, уделяя все внимание человеку, с которым здороваетесь.
5. В минуты напряжения и неопределенности все взгляды обращены к лидеру. Уметь выдерживать такое внимание и не отводить глаз – важная часть его образа.
6. Лидеры часто задают ритм взаимодействия, приглашая других начать разговор или действие первыми.
7. То, как человек использует пространство, тоже многое говорит о нем: за лидером обычно закрепляется право занимать больше места.
8. В спорте язык тела способен влиять на восприятие соперником своих шансов на победу, вселяя уверенность или, наоборот, вызывая сомнения.



7. Язык тела и невербальные сигналы в цифровом пространстве


Одновременная, или синхронная, коммуникация происходит, когда все участники взаимодействия присутствуют и могут одновременно видеть и слышать друг друга, а сообщения передаются мгновенно. Почти всю историю человечества общение происходило именно так, задействуя все три составляющие языка: вербальную, невербальную и паравербальную.
Вербальный уровень – это слова, которые мы произносим.
Паравербальный – то, как мы их произносим: интонация, громкость, ритм, скорость речи, ее четкость.

Хотя точных цифр не существует, в обычных условиях значительная часть информации воспринимается именно через паравербальные и невербальные сигналы. Они помогают уточнять смысл сказанного, придавать словам оттенки и эмоции. Например, кто-то сказал что-то резкое, но улыбка и шутливый тон дают понять, что фраза была произнесена без злого умысла.
С появлением телефона впервые стало возможным общаться синхронно, не находясь в одном и том же месте, но вместе с тем мы полностью лишились одной из трех важнейших составляющих общения — невербального языка.
Мы больше не видим собеседника. Инструменты, с помощью которых мы раньше расшифровывали смысл сказанного, теперь ограничиваются лишь словами и интонацией. Все равно что с широкой автострады свернуть на узкую проселочную дорогу.
Мы перестали видеть физические реакции собеседника на наши слова. Стало труднее понимать, уловил ли он смысл сказанного, появились ли у него сомнения или вопросы, ведь мы больше не наблюдаем его лица и привычных реакций слушающего. Все это легко приводит к искажению смысла или недопониманию. Более того, у нас нет уверенности, что собеседник полностью сосредоточен на разговоре, а не занимается чем-то параллельно.

Видеоконференции

Долгое время считалось, что если бы мы видели собеседника во время телефонного разговора, то почти полностью воспроизводился бы опыт личной встречи. Казалось, что с появлением и распространением видеозвонков мечта станет реальностью. Однако, как мы все знаем, произошло это лишь частично.
Видеосвязь создает иллюзию реального присутствия. Мы видим человека, но не взаимодействуем с ним физически. Появляется желание компенсировать нехватку реального контакта жестами, движениями, мимикой – всем тем, что мы бы использовали при личной встрече.

Невозможность реализовать естественные реакции порой вызывает фрустрацию — в отличие от обычного телефонного разговора, где образ собеседника отсутствует и не возникает чувства «недосказанности». В результате видеоконференции воспринимаются как более холодный и ограниченный формат: они вроде бы приближаются к живому общению, но не заменяют его полностью.
Именно поэтому, если нам действительно важно убедить в чем-то или расположить к себе собеседника, мы всегда при возможности предпочитаем личную встречу. Кроме того, договоренность увидеться в конкретный день и час требует усилий с обеих сторон. Тот, кто приезжает, тратит время, силы и ресурсы на дорогу туда и обратно. Тот, кто принимает, должен выделить время и подготовить пространство для встречи. Все это создает особую вовлеченность и формирует связь между людьми — то, чего так не хватает в формате видеозвонков.

Как приблизить онлайн-встречу к живому общению

Есть целый ряд причин, по которым видеоконференции кажутся нам менее «живыми» и эмоционально насыщенными, чем встречи лицом к лицу. Многие из них связаны с отсутствием привычных невербальных сигналов. Однако существуют инструменты и приемы, максимально приближающие виртуальное общение к реальному.
Искусство приветствия
В виртуальной встрече нет момента физического приветствия. Мы лишаемся той части взаимодействия, которая помогает задать тон общению и понять, насколько другой человек готов к рукопожатию, объятию или другому жесту близости. Физический контакт играет важную роль в создании и укреплении связи между людьми, поэтому стоит уделить время приветствию даже в формате видеоконференции. Используйте жесты рукой или мимику, чтобы поприветствовать собеседника и сделать общение максимально похожим на личную встречу.
• Адаптация жестов для виртуального общения.
Во время личной встречи мы сразу замечаем малейшие движения и выражения лица собеседника: от легкого отклонения взгляда до едва заметного сжатия губ.
Видеосвязь, как бы хороши ни были качество изображения и скорость соединения, не способна полностью воспроизвести глубину восприятия. Ситуация еще сложнее, когда участников несколько и мы включаем режим, где всех видно одновременно: лица становятся слишком маленькими, а количество деталей непосильным для одновременного восприятия.
Поэтому важные жесты стоит делать более выразительными, чем в обычной жизни. Например, легкого кивка головы в онлайне недостаточно, чтобы показать согласие: лучше кивнуть чуть более заметно, чтобы собеседники точно его уловили.
• Держите визуальный контакт.
В групповых видеоконференциях лучше всегда включать режим галереи, чтобы видеть лица всех участников, а не только того, кто говорит. Если есть возможность, предложите сделать то же самое и остальным — так у всех появится ощущение реального присутствия и живого общения. Единственный минус — большое количество лиц на экране может быть перегружающим, и тогда сложнее удерживать внимание на всех сразу.
Старайтесь включать камеру, особенно если кто-то выступает, а у остальных она выключена. Говорить в «черный экран», не видя реакций людей, — это очень неприятно и создает впечатление, что вы обращаетесь в пустоту. Если же говорящий видит хотя бы несколько лиц, он получает обратную связь и ощущение настоящего контакта. Более того, мы часто подсознательно уделяем меньше внимания тем, кто остается с выключенной камерой, когда другие ее включают. Конечно, бывают объективные причины держать камеру выключенной, но, если выбор за вами, лучше ее включить.
• Освойте грамотную работу с камерой.
Правильная работа с камерой и ее настройками помогает создать более профессиональный образ и сделать так, чтобы визуальная часть соответствовала тому сообщению, которое вы хотите донести.
Ракурс. Оптимальный ракурс для видеоконференции — когда вас видно примерно от середины корпуса и выше. Такой кадр позволяет видеть и лицо, и часть жестов, делая общение более живым и естественным.
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Данный ракурс позволяет вам занимать экран естественно и пропорционально, оставляя пространство по бокам и сверху — изображение «дышит» и выглядит ближе к реальной встрече. Кроме того, в кадр попадают руки, и вы можете жестикулировать, чтобы подчеркнуть смысл сказанного. Если же руки не видны, создается впечатление неподвижного бюста, а мы и так выглядим более статично, нежели при личном общении.
Угол камеры. Старайтесь располагать камеру на уровне глаз. Так вы создаете ровное и сбалансированное изображение. Слишком высокая камера будет визуально ставить вас в позицию подчиненного, слишком низкая — подарит собеседникам вид на ваш подбородок, чего явно стоит избегать.
Расстояние до камеры. Не ставьте ее слишком близко — тогда ваше лицо займет весь экран, что будет выглядеть навязчиво и некомфортно для других. Чрезмерная отдаленность создаст эффект отчуждения. Оптимальное расстояние — около сорока–пятидесяти сантиметров от вас.
Куда смотреть. Мы уже привыкли к тому, что участники видеоконференции редко смотрят прямо в камеру: обычно их взгляд направлен в сторону, ведь они наблюдают за другими людьми на экране. В итоге даже когда собеседник обращается лично к нам, создается ощущение, что он смотрит мимо, и это неизбежно снижает чувство реального контакта.
Попробуйте говорить, глядя прямо в камеру, хотя бы в те моменты, когда выступаете сами, а при желании и тогда, когда слушаете. Возможно, поначалу это будет казаться непривычным или даже немного странным, но постепенно взгляд, направленный в камеру, станет восприниматься естественно.
Если вам нужно демонстрировать документы с экрана, используйте подходящий момент, чтобы завершить показ и снова вернуться в кадр самому — это поможет восстановить зрительный контакт и ощущение живого общения.
Обратите внимание на фон
Даже несмотря на то что в последние годы тональность видеозвонков, в том числе рабочих, стала более неформальной, то, что находится за вашей спиной, по-прежнему имеет огромное значение. Фон способен как укрепить положительное впечатление о вас, так и испортить его.
Старайтесь, чтобы пространство за вами говорило в вашу пользу. Часто люди невольно рассматривают детали обстановки: рабочий кабинет, комнату, книги на полках — и вы даже не замечаете, что фон становится частью вашего образа.
Выбирайте обстановку, которая отражает вас и соответствует посланию, которое вы хотите донести. Согласитесь, трудно убедить кого-то в своей организованности и профессионализме, если за спиной виден беспорядок.
Очень важно позаботиться о хорошем освещении: лучше, если свет будет падать спереди или хотя бы равномерно распределяться по всей комнате. Если же единственный мощный источник света, например, окно или яркая лампа, находится за вашей спиной, то вы будете выглядеть в кадре слишком темным.
На групповых встречах и видеоконференциях мы часто почти не замечаем людей, которые находятся в полутьме, воспринимая их почти так же, как тех, кто вообще не включает камеру.
Во время локдауна 2020 года стало популярным проводить онлайн-встречи и видеозвонки на фоне книжных полок. Подсознательно мы связываем книги с образованностью, мудростью и авторитетом. Настолько, что даже начали продавать декоративные ширмы с изображением книжных стеллажей в натуральную величину.
Улыбка в Zoom и финальный взмах рукой
Стало почти привычным завершать онлайн-встречу не только прощальным взмахом рукой, но и улыбкой, которая мгновенно исчезает сразу после того, как мы нажимаем на красную кнопку «отключить».
Такой ритуал прощания помогает создать у участников более позитивное впечатление от встречи. Мы подсознательно оцениваем события по тому, как они заканчиваются (об этом мы уже говорили раньше), и завершение с улыбкой делает финальную ноту более теплой и дружелюбной, даже если мы понимаем, что чаще всего улыбка адресована другим людям просто как знак вежливости, а не как отражение настоящих эмоций.

Взгляд на себя со стороны

Видеоконференции дают нам то, чего не предлагал ни один другой способ общения раньше: возможность видеть самих себя. Это отличная возможность взглянуть на себя со стороны, увидеть, как вы выглядите в процессе разговора: ваши жесты, выражения лица, позу, одежду, даже фон комнаты, в которой вы находитесь. Вы заметите, как реагируете на разные ситуации, какие жесты вам нравятся, а от чего хотелось бы избавиться. Используйте это как шанс получить уникальную обратную связь, которая недоступна каким-то другим способом.
Причины «Zoom-усталости»
Одна из причин того, что сегодня называют «Zoom-усталостью», — постоянное самонаблюдение. Всего таких причин четыре, и все они связаны с невербальной коммуникацией. Их описал Джереми Н. Бэйленсон в исследовании, опубликованном на сайте «Technology, Mind and Behaviour»:
1. Постоянное видение себя. Когда мы непрерывно наблюдаем за собственным лицом и пытаемся контролировать жесты, мимику, язык тела, это требует значительных усилий и происходит одновременно с общением со всеми участниками встречи.
2. Дополнительные усилия для общения. В реальной жизни легкий кивок головы сразу замечается собеседником и не требует от нас почти никаких усилий. В видеоконференции такие сигналы не всегда очевидны, и потому мы склонны преувеличивать их, делать дольше и заметнее, что, в свою очередь, утомляет. Более того, исследования показывают, что во время видеозвонков мы говорим в среднем на 15 % громче, чем при личном общении. Представьте, что вы говорите так целый рабочий день – восемь часов подряд.
3. Избыточный зрительный контакт. Во время группового видеозвонка может сложиться ощущение, что на вас одновременно смотрят десятки людей. Даже если на самом деле они просто глядят на экраны, мозг воспринимает это как прямой взгляд, что способствует психологической перегрузке. К тому же все участники виртуально находятся слишком близко. В обычных условиях наш мозг привык работать с одним-двумя людьми на такой дистанции, но точно не с пятьюдесятью.
4. Ограничение движений. Во время видеоконференции мы стараемся держаться в центре кадра и почти не двигаемся, чтобы не «исчезать» с экрана. Кроме того, мы не можем свободно ходить по комнате, жестикулировать или излагать мысли в движении, тогда как на очных встречах это естественная часть общения. Движения помогают лучше структурировать мысли и стимулируют творческое мышление.



Видео для социальных сетей

Сегодня все больше контента в социальных сетях создается в видеоформате. Платформы активно продвигают именно такой формат и все чаще дают понять: видео получают куда больше охвата и внимания, чем фотографии или тексты.
Однако, когда вы начинаете записывать собственные видео, первый опыт нередко вызывает неожиданно сильную и часто неприятную реакцию. Одна из главных причин — в том, что мы привыкли видеть себя в зеркале. Там наше отражение перевернуто, и именно такой перевернутый образ мозг воспринимает как «настоящего нас». На экране же мы видим себя такими, какими нас всегда видят окружающие, и потому порой кажемся себе странными или «не такими». Не переживайте: именно этот образ — ваш реальный облик, знакомый всем с вашего рождения. Если же он вызывает дискомфорт, почти все современные смартфоны позволяют включить при записи эффект зеркала.
С голосом происходит то же самое: мы привыкли слышать его «изнутри» через кости черепа и внутренние резонаторы. Поэтому, услышав себя со стороны, мы часто удивляемся и не сразу узнаем свой голос, хотя именно так его слышат окружающие.
Лучший способ преодолеть сложности – чаще смотреть и слушать свои записи, чтобы привыкнуть к собственному образу и голосу со стороны.


Как язык тела помогает делать видео лучше

Помимо правильной работы с камерой, о которой мы уже говорили, есть несколько рекомендаций, которые помогут сделать ваши видео более убедительными и живыми, а вас более естественным и уверенным. Ролики станут интереснее и для вашей постоянной аудитории, и для тех, кто увидит их впервые.
Не стесняйтесь записывать себя несколько раз, прежде чем опубликовать видео. Гораздо хуже из-за смущения не посмотреть на результат и выложить ролик, который можно было сделать гораздо качественнее.
Старайтесь сохранять расслабленную и естественную позу. Избегайте излишней скованности или напряженности. Жестикулируйте свободно и органично. Будьте собой. Пусть в кадре будет видно, что вы чувствуете себя комфортно, а не пытаетесь сыграть роль.
Записывайте столько дублей, сколько потребуется. Пересматривайте записи и оценивайте их со стороны: что можно улучшить – от ракурса до того, какая часть тела попадает в кадр. Найдите удобную позу, в которой вы чувствуете себя уверенно. Это неизбежно отразится на тоне и восприятии вашего видео.

Послание, которое вы передаете с помощью языка тела и визуального образа, должно полностью соответствовать тому, что вы говорите. Важно следить за деталями: если между словами и невербальными сигналами возникает противоречие, доверие к вам снижается. Нельзя, к примеру, снимать видео о важности уверенного выступления на публике и при этом дрожать как осиновый лист.
После записи обратите внимание на направление вашего взгляда. Зрители воспринимают видео гораздо лучше, если чувствуют, что вы смотрите прямо на них. При съемке на фронтальную камеру смартфона велика вероятность, что вы будете смотреть на собственное изображение, а не в объектив. Из-за этого на записи взгляд может казаться рассеянным. Некоторые приложения для съемки и соцсети уже автоматически исправляют такой эффект, но лучше проверить, как выглядит ваш взгляд, и при необходимости смотреть прямо в камеру.
Ориентируйтесь на простой принцип: снимайте такие видео, которые вы сами хотели бы смотреть как зритель.


Фотографии

Сама по себе фотография в профиле на некоторых платформах уже играет роль: ее наличие работает в вашу пользу, а отсутствие — наоборот, создает негативное впечатление. Так, LinkedIn в своем официальном блоге сообщил, что размещение фотографии увеличивает:
• просмотры профиля в 21 раз;
• количество полученных сообщений в 36 раз;
• число запросов на добавление в контакты в 9 раз.
Сайт Passport Photo Online опубликовал исследование «Какое значение имеет фото профиля на LinkedIn?», где изучалось поведение рекрутеров. Результаты весьма показательны:
• 71 % специалистов по подбору признались, что хотя бы раз отклоняли кандидата из-за фото в профиле;
• 80 % считают, что фото помогает лучше понять личность кандидата;
• 61 % тех, кто отвергает профили из-за фото, полагают, что кандидатов следовало бы оценивать исключительно по профессиональным навыкам;
• 88 % работодателей признались, что, скорее всего, не рассмотрят профиль без фото;
• 87 % рекрутеров считают профессиональность фотографии решающим фактором при отборе.
Профиль в социальных сетях получает больше откликов от аудитории и развивается быстрее, если на фотографии изображен человек, а не логотип или товар. Считается, что в таком случае вовлеченность и темпы роста увеличиваются до шести раз.
Важно помнить: большинство людей, видя вашу фотографию, почти автоматически делают самые простые и обобщенные выводы.

Особенно если ваша фотография — лишь одна из десятков, которые они просматривают в тот момент (например, при поиске кандидатов на LinkedIn или в приложениях для знакомств). Их выводы могут оказаться поспешными, необоснованными или даже предвзятыми, но именно они во многом формируют впечатление, которое создается о вас у человека. Нравится нам это или нет, первое впечатление часто становится решающим фактором в дальнейшем взаимодействии.

Что говорит о вас фото профиля

Давайте посмотрим, как обратить в свою пользу те сигналы, которые мы передаем через фотографию. Здесь у нас остается лишь один канал коммуникации — язык тела.
Поза
Как мы уже не раз отмечали, открытая и свободная поза всегда ассоциируется с уверенностью и внутренней силой, тогда как закрытая производит противоположное впечатление. Старайтесь держаться прямо, но без излишней жесткости, занимая свое пространство естественно. Если речь идет о фотографии в полный рост, не ставьте ноги слишком близко друг к другу: легкий шаг в сторону всегда придает образу больше уверенности.
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Стоит помнить, что скрещенные руки не всегда означают закрытость или отказ от общения. В одной из самых распространенных корпоративных поз человек часто изображен именно так: с руками на груди и слегка в профиль. Легкий поворот корпуса придает фотографии движение и динамику. Кроме того, открытые большие пальцы традиционно связывают с уверенностью и контролем. Так формируется энергичный и доступный образ, подходящий для профессиональной среды.
Положение рук можно варьировать, но важно избегать того, чтобы они безжизненно свисали вдоль тела: это производит крайне неблагоприятное впечатление. Не стоит забывать и о том, что взгляд часто притягивается именно к рукам, так что их положение перед телом или за спиной не всегда напрямую определяет вашу открытость или готовность к действию. То же самое касается и позы «руки в боки»: хотя ее нередко воспринимают как агрессивную или оборонительную, реальное впечатление во многом будет зависеть от выражения вашего лица.
Небольшой наклон головы на фотографии, напротив, часто создает ощущение тепла и расположенности к окружающим.
Выражение лица
Оно должно соответствовать тому, какое впечатление вы хотите произвести. Люди будут приписывать вам множество личных качеств, исходя лишь из выражения лица на фотографии. Более того, они нередко связывают его и с вашим настроением или жизненным этапом в целом. Улыбка на фото создаст впечатление, что вам легко и приятно. Серьезный или нейтральный взгляд, напротив, даст повод думать, что вы человек замкнутый или строгий. Во многом именно поэтому мы почти всегда улыбаемся на фотографиях, будь то социальные события или повседневные встречи, о чем еще пойдет речь дальше.
Вместе с тем существует мнение, что улыбка на фото делает образ уязвимым, будто бы лишенным силы. Обычно это связано с культурными особенностями или усвоенными с детства установками.
Если вы решаете улыбнуться, важно избегать излишней натянутости: напряженные губы и скованная мимика сразу выдают неестественность. Небольшая хитрость: рассмеяться за секунду до щелчка камеры. Тогда выражение получится более живым и естественным.
Одежда
Как мы уже отмечали, именно одежда наряду с лицом и манерой держаться играет ключевую роль в том, какой наш образ, осознанно это или подсознательно, складывается у других людей.
Например, многие склонны формировать более положительное впечатление о человеке только на основании его внешнего вида, даже если речь идет об одном и том же человеке, но в разной одежде:
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Мы часто опираемся на бессознательные ассоциации: белый халат символизирует заботу, доверие и чистоту; костюм — социальный статус; неопрятная одежда — соответствующую личность или образ жизни. Конечно, такие упрощенные выводы не всегда справедливы, но стоит помнить: значительная часть людей именно так и думает. Если для вас важно впечатление, которое вы производите, это нужно учитывать.
Что касается выбора одежды для фотографии, универсального совета нет. Выбирайте то, что отражает вашу личность, в чем вы выглядите гармонично и что помогает приблизить ваш образ к тому впечатлению, которое вы хотите оставить. Конечно, одежда должна соответствовать контексту, в котором размещено фото.
Тональность
И, наконец, самое важное — общий тон фотографии. Он должен соответствовать тому, где изображение будет опубликовано. Наихудший вариант — использовать фотографию с неподходящей атмосферой или не соответствующую контексту. Очевидно, что снимок для личной страницы в соцсетях будет отличаться от фото, размещенного в резюме. Прежде чем использовать фотографию, которая будет вас представлять, подумайте, какое впечатление она производит и совпадает ли оно с тем образом, который вы хотите создать. Снимок должен быть согласован с тем, что вы говорите о себе, с вашим стилем работы и с вашей личностью.
Если вы сомневаетесь, с какой стороны вы выглядите лучше, стоит учитывать любопытный факт: статистически люди чаще предпочитают левую сторону лица собеседника. Это объясняется тем, что ее выражение контролируется правым полушарием мозга, более тесно связанным с эмоциями. Когда эмоции на двух половинах лица различаются, более достоверной оказывается именно левая часть (для вас она будет справа, если смотреть на человека). Правая же половина может пытаться «скрыть» или приукрасить чувства, тогда как левая отражает настоящие эмоции, проявляясь спонтанно и почти неконтролируемо.


Групповые фотографии

На коллективных снимках мы склонны воспринимать людей в центре как лидеров или тех, кто доминирует над остальными.
Если построение состоит из двух рядов, наибольшее значение придается центральному месту в первом ряду. Это легко заметить на командных фотографиях в футболе: президент или главный тренер обычно располагается в центре, рядом капитан и ключевые фигуры.
Кроме того, чаще всего именно тех, кто занимает более свободные и раскованные позиции по сравнению с остальными, мы подсознательно воспринимаем как лидеров или сильных личностей. Особенно если рядом с ними люди держатся напряженно или закрыто.
Мы также невольно оцениваем согласованность поз и жестов. Гармония в позах производит впечатление единства, а несоответствие бросается в глаза и воспринимается негативно. То же самое происходит, когда люди на фото стоят слишком далеко друг от друга, будто намеренно сохраняют дистанцию. Так формируется не самое лучшее впечатление об атмосфере и уровне сплоченности группы.

Фотографии в паре

Совместные фотографии нередко отражают состояние отношений. Если люди стараются быть максимально близко друг к другу и инстинктивно наклоняют головы в сторону партнера — это воспринимается как положительный знак. Таким образом на снимке фиксируется интерес и внимание к связи, будь то романтические отношения, дружба или иная форма близости. Конечно, стоит учитывать, что некоторые позируют одинаково вне зависимости от того, с кем они на фото.
Значение имеет и физический контакт, если он естественен и принят обеими сторонами: обнять за плечо или талию, встать рядом. Мы уже отмечали разницу между искренней и натянутой улыбкой: чрезмерная напряженность обычно говорит о том, что поза далека от подлинности.
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Если вам довелось присутствовать при съемке, обратите внимание и на то, как люди выходят из выбранной позы.
Медленное отдаление или стремление сохранить близость – хороший знак. А вот резкий отход друг от друга, отсутствие зрительного контакта и мгновенное исчезновение улыбки выдают постановочность момента.

Когда мы готовимся к фотографии, нам кажется, что все внимание сосредоточено на нас, что именно мы оказываемся в центре кадра, но как только съемка заканчивается, мы обычно думаем, что вновь «растворились» в пространстве. В такие моменты на лице нередко появляется подлинное, ничем не прикрытое выражение, порой резко контрастирующее с улыбкой, которую мы только что демонстрировали. Это хорошо заметно, например, на интервью со знаменитостями: когда ведущий уже завершает программу, они нередко думают, что камеры больше на них не направлены, хотя их по-прежнему видно в кадре.
Важно обращать внимание и на то, как люди занимают пространство на фотографии. Закрытая поза отражает внутренний дискомфорт или негативные эмоции, а иногда – недостаточную симпатию к тому, кто стоит рядом. На снимках политиков или мировых лидеров язык тела часто невольно становится более открытым или закрытым в зависимости от отношения к соседу по кадру.



Улыбка на фотографиях и портретах сквозь историю

Люди не всегда улыбались автоматически, как это принято сегодня, позируя для фото. Это сравнительно недавняя привычка. Если взглянуть на историю живописи, то на портретах почти невозможно встретить улыбающихся людей. Улыбка или смех на изображении веками ассоциировались с безумием, и никто сознательно не хотел быть увековеченным в таком виде. Именно поэтому редкие исключения, вроде знаменитой «Джоконды» Леонардо да Винчи, вызывали бесконечные толкования и стали предметом исследований и восхищения на протяжении столетий. Ее загадочная улыбка до сих пор притягивает внимание и воспроизводится повсюду: от кухонных кружек до обложек серьезных трудов по невербальной коммуникации.
С появлением первых фотоаппаратов культурная установка сохранилась: улыбку по-прежнему связывали с сумасшествием, и мало кому приходило в голову улыбаться, рискуя показаться безумцем. К тому же фотография в XIX веке была событием почти сакральным: многие фотографировались лишь раз в жизни, и никто не хотел «испортить» такой момент улыбкой.
Дополнительные трудности для улыбки на ранних фотографиях создавала сама техника. Первые камеры были настолько примитивными, что иногда требовали до тридцати минут экспозиции. Человек все это время должен был сидеть максимально неподвижно. Удерживать улыбку в такой ситуации невозможно, поэтому люди выбирали нейтральное выражение лица, которое легче сохранять. Отсюда и характерный «застывший» вид персонажей на старых снимках, будто они только что увидели привидение.
Ситуация изменилась в начале прошлого века, когда компания Kodak упростила процесс фотосъемки и сделала его доступным для широкой публики.
Фотографию стали ассоциировать с праздниками и радостными моментами, а значит, и с улыбкой. Постепенно закрепилась привычка улыбаться перед камерой, и связка «фото – счастье – улыбка» стала нормой.

Запомните
1. В телефонном разговоре мы полностью теряем язык тела, а вместе с ним – все невербальные сигналы, что часто становится почвой для недопонимания.
2. В видеоконференциях используйте приемы, помогающие приблизить их к живому общению.
3. Грамотная работа с камерой способна кардинально изменить впечатление, которое вы производите.
4. Следите за тем, что видно на заднем плане: фон формирует значимую часть образа.
5. Онлайн-формат дает возможность видеть себя со стороны – используйте ее, чтобы наблюдать за своим языком тела и совершенствовать его.
6. В соцсетях профиль без фото почти незаметен. Подбирайте изображение, соответствующее тому посланию, которое хотите передать.
7. Излишне натянутая улыбка на фото выдает напряжение и неестественность. Это может вызвать у других нежелательное впечатление о вас.
8. На групповых снимках центральные позиции и большее пространство, как правило, занимают люди с наибольшим авторитетом.
9. Наклон головы в сторону другого человека на фото часто указывает на характер или желаемый формат отношений.
10. Поза также многое говорит о близости или дистанции: открытые жесты сигнализируют о позитивном отношении, закрытые – о нейтралитете или негативе.


8. Язык наших эмоций


Самый подлинный язык, который у нас есть, — это язык эмоций. Он неосознанный, неподвластный контролю, настоящий и искренний. Эмоции всегда проявляются в теле: иногда ярко, а порой едва заметно, но так или иначе они оставляют уловимый след. Как бы мы ни старались скрыть, замаскировать или приглушить воздействие эмоций, тело все равно выдаст маленький знак, намек или подсказку.
Наш организм словно посылает крошечные сигналы, раскрывающие истинное состояние. Сколько бы мы ни уверяли словами в обратном, тело часто показывает, как мы чувствуем себя на самом деле. Так, на лице может на миг появиться тень улыбки, когда спрашивают о человеке, который вам дорог, даже если вы пытаетесь скрыть это. Или, напротив, мелькнет выражение отвращения или презрения, когда речь заходит о чем-то неприятном. Мимолетные проявления невозможно полностью контролировать, именно они делают язык эмоций самым честным из всех.
В данной главе мы рассмотрим выражения эмоций, чтобы вы использовали их осознанно и во благо собственных выступлений и общения.
Эмоции способны стать решающим элементом в любом дискурсе. Мы почти всегда испытываем больше эмпатии и быстрее устанавливаем контакт, когда видим на лице собеседника выражение, соответствующее его словам.

Например, рассказ о тяжелом прошлом, сопровождаемый заметной грустью в выражении лица, вызовет у нас больше сопереживания, чем тот же рассказ с нейтральным выражением.
Важно учиться хотя бы частично управлять выражениями эмоций. Умение передавать их помогает не только усилить содержание сказанного, но и облегчает формирование доверия и эмоциональной близости. Тогда общение становится более прямым, а слова звучат убедительнее.
Не менее ценно и умение распознавать чужие эмоции. Это позволит понять, насколько искренен собеседник, действительно ли он переживает то, о чем говорит, или лишь играет роль. Представьте, насколько эффективнее станут ваши взаимодействия, если вы научитесь считывать такие сигналы через невербальный язык. К тому же он поможет точнее оценить, какое воздействие оказывают ваши собственные слова.
Передача и распознавание эмоций через тело выполняют две ключевые функции. Первая — адаптивная. Например, едва заметив на лице партнера выражение гнева сразу после возвращения домой, можно понять: лучше не начинать разговор на деликатную тему. Вторая — социальная. Она помогает усиливать собственные выступления, делает их яснее и упрощает установление контакта с окружающими. Важно помнить и о том, что другие люди тоже считывают наши эмоции, и они напрямую влияют на то, какое впечатление мы производим.

Базовые эмоции

Семь базовых эмоций имеют врожденные, универсальные выражения, одинаковые для всех людей на Земле: радость, удивление, страх, грусть, отвращение, гнев и презрение. Исследования показали, что даже слепые от рождения выражают эти эмоции так же, как зрячие, несмотря на то что никогда не видели их у других.
Здесь не играет роли ни культура, ни происхождение: различия проявляются лишь в том, как люди управляют выражениями после их появления, но не в самих первичных реакциях. Так, в некоторых восточных культурах принято прикрывать недовольство натянутой улыбкой, но полностью скрыть мимолетную гримасу отвращения или неприязни невозможно.

Радость

Как уже отмечалось в первой главе, подлинная радость выражается через искреннюю улыбку: появляются морщинки в уголках глаз, поднимаются скулы, верхняя губа слегка приоткрывается, отчего становятся заметнее зубы и десны.
Фальшивая или преувеличенная улыбка отличается: глаза и скулы не меняются так заметно, верхняя губа остается напряженной и почти неподвижной. Часто такая улыбка резко обрывается, вместо того чтобы постепенно угаснуть, как это происходит в случае настоящей эмоции.
Радость имеет еще одну особенность — взрывной характер. Если она возникает после периода напряжения или неопределенности, то проявляется особенно ярко, словно высвобождая накопленное. В такие моменты эмоция отражается не только на лице, но и во всем теле, что особенно заметно в коллективных переживаниях, например, когда болельщики празднуют гол на стадионе или в баре.
Радость заразительна и, пожалуй, является одной из самых ценных эмоций, которые нам нравится видеть в других. Нам проще установить контакт с человеком, который улыбается: чужая радость вызывает у нас ответное тепло и облегчает общение. Если ситуация позволяет, сопровождайте свои выступления улыбкой, но избегайте натянутости: неискренняя или нежеланная улыбка сразу отражается на лице. Напряженные мышцы, скованность, ощущение искусственности работают против вас.


Удивление

Искренняя неожиданность выражается приподнятыми бровями, широко раскрытыми глазами и ртом, опущенным подбородком. Иногда становится заметна белая часть глаза сверху или снизу радужки. Чем сильнее удивление, тем ярче проявляются эти движения.

[image: ]

Подлинное удивление — самая мимолетная из всех эмоций: оно быстро исчезает, уступая место той реакции, которую вызвал сам факт неожиданности. К примеру, встретив человека, которого давно не видели, вы сначала выражаете удивление, но уже через мгновение на лице появляется радость.
Если выражение удивления держится дольше полутора–двух секунд, причин может быть несколько:
• эмоция неискренняя, и человек просто имитирует ее;
• удивление действительно было, но человек сознательно сохраняет выражение, чтобы подчеркнуть или преувеличить реакцию;
• событие оказалось настолько ошеломляющим, что требуется больше времени, чтобы его переварить, и лицо дольше сохраняет «застывшую» маску удивления.
Нередко при неожиданности мы прикрываем рот рукой. Существует несколько объяснений этому жесту:
• он может быть заимствованным, мы копируем поведение, которое видели в подобных ситуациях;
• культурная привычка закрывать рот, когда он раскрывается на публике, будь то от зевка, страха или неожиданности;
• способ саморегуляции, позволяющий смягчить эмоциональный удар;
• попытка скрыть часть реакции, чтобы не тревожить окружающих.
Иногда при сильном потрясении человек хватается за голову. Подобное мы делаем не только при неожиданной новости, но и в ситуации своей или чужой ошибки, либо когда событие сулит нам серьезный вред или, наоборот, значительную выгоду.
С практической точки зрения полезно помнить: увидев удивленное лицо, люди невольно испытывают любопытство и внимательнее прислушиваются.

Поэтому демонстрация легкого удивления служит инструментом для установления более тесного контакта с собеседниками.
Есть и характерная мимика: нижняя губа заметно выдвигается вперед и приподнимается вверх, подчеркивая выражение неожиданности.
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Этим выражением мы не только передаем удивление, но и показываем, что ожидали куда меньшего или вовсе не ждали приятного исхода, либо подчеркиваем, насколько сильным оказалось позитивное воздействие неожиданности на нас.


Страх

Эта эмоция проявляется широко раскрытыми глазами за счет приподнятого верхнего века. Часто становится заметна белая часть глаз и над, и под радужкой. Рот распахивается, челюсть опускается вниз, а губы растягиваются в стороны, становясь жесткими и напряженными. Брови, как и при удивлении, поднимаются, но в случае страха — главным образом в центре.
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Существует несколько гипотез о том, почему мы кричим, когда пугаемся. Предполагается, что это древний механизм: с одной стороны, он служил сигналом для соплеменников, предупреждая их об угрозе, а с другой — попыткой отпугнуть источник опасности.
На уровне тела страх проявляется в закрытой позе: мы втягиваем голову в плечи, сжимаемся и стараемся прикрыть наиболее уязвимые зоны – голову, шею, живот – скрещенными руками.
Если вам кажется, что лицо или тело слишком явно выдают страх, а вы хотите его скрыть, постарайтесь продемонстрировать спокойную осанку. Сосредоточьтесь на дыхании: оно поможет снизить напряжение и не даст голосу звучать прерывисто и слишком высоко, ведь именно это чаще всего выдает тревогу.


Грусть

Эмоция выражается характерным изгибом бровей: их середина поднимается, образуя перевернутую букву «V». Губы растягиваются по горизонтали, уголки опускаются, а нижняя губа слегка выдвигается вперед. Скулы поднимаются так, что вместе с ними приподнимаются и глаза. На уровне тела грусть нередко выражается сутулой, обессиленной позой, которая сразу намекает на состояние упадка.
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Одна из самых «долгих» эмоций: ее выражение может задерживаться на лице дольше других. К тому же грусть крайне трудно скрыть или замаскировать: слишком сильное воздействие она оказывает на тело. Еще одна особенность — ее заразительность: печальное выражение легко передается окружающим.
Легкая грусть часто выражается лишь небольшим подъемом бровей. Нам знакома типичная ситуация: кто-то формально спрашивает «как дела?», а мы отвечаем коротким «нормально». Такая реакция давно стала привычной, независимо от реального состояния, но если вопрос задел за живое, печаль проявится почти неизбежно, хотя бы в едва заметном движении бровей.
Умение уловить признаки грусти у собеседника, особенно если он о ней не говорит, помогает быть внимательнее и проявлять больше сочувствия: невербальные сигналы дают ценную информацию о том, что человек переживает на самом деле.
Когда же мы погружаемся в тяжелые мысли или воспоминания, связанные с чем-то неприятным, тело часто отвечает жестом: мы склоняем голову и опускаем взгляд вниз.


Отвращение

Эта эмоция чаще всего выражается приподнятой верхней губой, направленной к носу, из-за чего создается впечатление морщины, и нахмуренными бровями.
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Происхождение гримасы уходит в древность: таким образом человек рефлекторно блокировал дыхательные пути и обоняние, когда сталкивался с испорченной пищей, способной причинить вред. Сегодня этот жест проявляется в самых разных ситуациях, не только связанных с едой. Отвращение может вызвать и сам факт присутствия человека, и слова, и образы, которые ассоциируются с чем-то неприятным. Это одна из самых естественных и трудно контролируемых реакций. Попробуйте представить блюдо, которое вам отвратительно, и вы заметите, что лицо невольно выдает эмоцию.
Отвращение способно нанести особенно сильный ущерб собеседнику, если адресовано ему самому или тому, что он ценит. Стоит постараться смягчить или хотя бы не усиливать такие выражения, чтобы не выдать лишнего.


Гнев

Эта эмоция выражается на лице напряженным лбом с бровями, сведенными в форме буквы «V». Взгляд становится жестким, глаза слегка прищуриваются: так проще сфокусироваться и точнее определить источник раздражения. Ноздри расширяются, чтобы впустить больше воздуха и насытить тело кислородом, готовя его к физической активности.
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Губы напрягаются или плотно сжимаются. При сильном гневе нередко обнажаются зубы, чаще нижние. Иногда на мгновение может показаться кончик языка. Если гнев возникает во время слушания, лицо выдает эмоцию едва заметным движением челюсти.
Характерные телесные признаки гнева:
• подбородок приподнимается, особенно если к злости добавляется вызов или открытая провокация собеседнику;
• голова опускается вперед, будто человек готов броситься на оппонента;
• дыхание становится более тяжелым и глубоким, грудная клетка заметно поднимается — схожее происходит и при возбуждении, сексуальном влечении или сильном напряжении;
• сдержанный гнев часто выражается в закрытых позах, например, в сжатых кулаках;
• меняется и динамика контакта: разъяренный человек может резко сокращать дистанцию или буквально «вцепляться» взглядом.
Все эти сигналы проявляются в большей или меньшей степени, в зависимости от силы переживаемой эмоции.
У некоторых людей вспышки гнева сопровождаются непреодолимым желанием сломать или ударить предметы. Такое поведение объясняется эффектом переноса: человек бессознательно направляет на объект ту агрессию и фрустрацию, которые его первобытное «я» охотно обрушило бы на настоящего виновника раздражения. Есть и другой фактор – ощущение контроля и силы. Нанося удар, человек переходит в активную позицию в ситуации, где прежде чувствовал себя бессильным. Дополнительным «бонусом» становится выброс адреналина. Чем выше вспыльчивость и хуже развита способность управлять эмоциями, тем больше вероятность, что в гневе такой человек прибегнет к физическому воздействию на предметы.


Презрение

Эмоция чаще всего выражается приподнятой лишь с одной стороны верхней губой. Как правило, никакие другие жесты ее не сопровождают, хотя нередко дополняются осуждающим, надменным или отвергающим взглядом.
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Презрение особенно болезненно воспринимается тем, кто его распознает: оно как бы указывает на низость собеседника и одновременно ставит выражающего его человека на более «высокую» моральную позицию. Именно это отличает презрение от отвращения, с которым его часто путают.
Иногда мы используем похожую гримасу: едва заметную кривую усмешку или легкое растягивание одного уголка губ в сторону. Обычно это выражает неприятие того, что мы видим или слышим, своеобразную негативную оценку.
Когда мы пересказываем чужие неприятные слова, особенно если сам источник слов нам неприятен, мы часто имитируем их с насмешливой интонацией, и почти всегда в этот момент на лице появляется выражение презрения, иногда вперемешку с отвращением.



Другие эмоции и чувства

Помимо базовых эмоций, далее мы рассмотрим и другие проявления, а также особенности, которые возникают в определенных ситуациях и отражаются в нашем языке тела, хотя сами мы этого чаще всего не осознаем.

Застенчивость и смущение

Эти состояния проявляются в теле по-разному, но все жесты подчинены одной цели — сделать нас менее заметными. Мы избегаем зрительного контакта, принимаем закрытые позы, стараемся «уменьшить» занимаемое пространство.
Стыд и робость чаще всего выражаются опущенной головой и взглядом, устремленным вниз. Так мы реагируем, например, на неожиданный комплимент или на слова, которые смущают. Та же мимика нередко появляется и в момент вины.
Поэтому стоит помнить: если вы склоняете голову в ответ на обвинение, собеседник может расценить это как признание, даже если жест вызван именно смущением.

Люди, которые привычно держат голову опущенной, часто отличаются большей застенчивостью, не стремятся быть в центре внимания и охотнее уступают ведущую роль другим.
Смущаясь, мы часто прибегаем к натянутой, неискренней улыбке. Ее легко распознать по напряжению мышц лица. Она становится своего рода маской: мы пытаемся скрыть истинное чувство, зная, что улыбка почти всегда воспринимается окружающими положительно. Это еще и способ уравновесить негативные переживания, которые в тот момент переполняют нас.
Общество в целом закрепило представление, что проявление смущения, например, при выступлении на публике, нежелательно и превращается в нашу слабость. Именно поэтому, оказавшись в подобной ситуации, мы еще больше нервничаем, и чувство стыда лишь усиливается. В такие моменты лучшее, что можно сделать, — сохранить спокойствие и контролировать дыхание. Постарайтесь принять открытую, свободную позу: она поможет справиться с внутренним напряжением и одновременно улучшит впечатление, которое вы производите на других.
Залиться румянцем
В ситуациях стыда или застенчивости естественно заливаться румянцем, хотя это и противоречит нашему стремлению остаться незаметным. На самом деле тело реагирует так, будто готовится к физическому действию: выброс адреналина расширяет сосуды лица и усиливает приток крови. Отсюда и привычное покраснение, и жар, сопровождающие неловкие или смущающие моменты. Если такое случается слишком часто, проблема может выйти за рамки физиологии, отражаясь на способности человека общаться и на том впечатлении, которое он производит. Если вы видите, что кто-то рядом краснеет, не стоит смеяться. А если краснеете вы сами, не придавайте этому излишнего значения. Остановить процесс невозможно, так попробуйте изменить отношение к нему: воспринимайте румянец спокойно, не зацикливаясь. Важно лишь сосредоточиться на том, чтобы улучшить отношения с самим источником реакции, будь то работа над самооценкой, умение свободнее чувствовать себя в обществе или уверенность при выступлениях.
Хотя чаще всего мы связываем румянец со стеснением или смущением, он может быть вызван и другими эмоциями: сексуальным возбуждением, радостью или гневом.
Разгорячиться
Неловкие или напряженные ситуации часто запускают в теле состояние тревоги. Одним из ее проявлений становится повышение температуры: мы разгоряченно реагируем на происходящее. Чтобы компенсировать перегрев, организм начинает выделять пот, и окружающим легко понять, что нас что-то вывело из равновесия. К тому же обычно подключаются и дополнительные жесты: женщины нередко начинают обмахиваться ладонью, а мужчины оттягивают ворот рубашки или футболки, пытаясь проветрить шею. Стоит помнить, что подобные движения почти всегда воспринимаются как знак внутреннего дискомфорта или отрицательных переживаний, и по возможности лучше избегать их.

От гордости к высокомерию

Как уже отмечалось, открытая, уверенная поза, позволяющая человеку естественно занимать свое пространство, обычно ассоциируется с внутренней силой и уверенностью. Но есть один характерный жест, который добавляет к этому оттенок гордости, — слегка поднятый подбородок.
Проблема в том, что граница между гордостью и высокомерием чрезвычайно тонка. Более того, восприятие зависит не столько от самого жеста, сколько от того, кто его наблюдает: одному он покажется признаком достоинства, другому — заносчивости. Чаще всего различие становится заметным в ситуациях соперничества или конфликта, когда к позе добавляется говорящий взгляд или соответствующее выражение лица. А если к этому примешивается еще и гнев: оскаленные зубы и нахмуренный лоб, то перед нами уже полный «портрет» вызова и готовности к противостоянию.

Фрустрация

Эмоция находит отражение в языке тела множеством способов. Мы можем выражать ее, проводя рукой по волосам, часто широко раздвигая пальцы. Другая характерная реакция — тереть глаза при ощущении перегрузки или бессилия: этот жест действует почти как «сброс настроек», помогая немного успокоиться и собрать силы, чтобы продолжить.
Нередко мы также проводим ладонью по лицу, начиная от переносицы и скользя вниз, словно стараясь стереть с себя напряжение.
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Стоит упомянуть еще несколько характерных жестов. Один из них — плотно сжатые губы. Мы уже говорили о том, что это сигнал напряжения, подавленного гнева или слов, которые человек хочет произнести, но сознательно сдерживается. Другой жест — легкий щелчок, создаваемый языком и небом, сопровождающийся выражением недовольства или отвращения на лице.
Фрустрация нередко переплетается с другими отрицательными эмоциями, усиливая общее впечатление. И важно помнить, какое воздействие она оказывает на окружающих:
• в ситуации конфликта ваш жест может вдохновить соперника и придать ему уверенности, усилив его желание одержать верх;
• вы производите впечатление человека, потерявшего контроль над происходящим;
• выражение фрустрации, например, в ответ на чью-то работу способно подорвать самооценку и мотивацию этого человека.

В разгоряченном споре

Важно помнить о «шуме», который излучает тело во время конфликта с взволнованным собеседником. Если поддаться общей ажитации и позволить негативным эмоциям взять верх, это сразу проявится в языке тела: резкие движения, демонстративные жесты, повышенная суетливость лишь подольют масла в огонь, и столкновение, словесное или даже физическое, станет почти неизбежным. Но если вам удастся сохранить спокойствие и удержать собранную, уверенную позу, она принесет двойную пользу: во-первых, вы получите больший контроль над ситуацией, а во-вторых, ваш оппонент, не встретив ответной вспышки, постепенно утихнет.
Со стороны такой человек будет восприниматься как тот, кто умеет владеть собой и держать равновесие. Это означает не пассивность или необходимость «сжиматься» под натиском: напротив, способность оставаться твердым и устойчивым, сохраняя внутреннюю опору. Конечно, бывают ситуации, когда хладнокровие недостижимо, но в большинстве случаев чаша весов склонится в вашу сторону.

Микровыражения

Микровыражения представляют собой мгновенные вспышки эмоций на лице, которые длятся меньше секунды. Они могут включать все или лишь часть характерных элементов выражений, о которых мы уже говорили в данной главе. Это автоматическая, непроизвольная и неконтролируемая реакция, отражающая подлинное чувство, которое мы переживаем.
Иначе говоря, микровыражения выдают истинные эмоции, потому что их невозможно сдержать, и возникают они независимо от того, хотим мы показать свое состояние или, напротив, стараемся его скрыть.

Распознать их трудно: они бывают слишком быстрыми или едва заметными, но именно в них заключен ключ к пониманию того, что человек действительно чувствует. Если увиденное противоречит словам собеседника, стоит доверять не речи, а лицу. Так, например, кто-то может уверять, что уже оправился и счастлив после разрыва, но, если при упоминании имени бывшего партнера на его лице мгновенно проскользнет тень печали, это вернее всего и будет настоящая эмоция.
Запомните
1. Все эмоции так или иначе отражаются в теле. Именно их сложнее всего скрыть или замаскировать.
2. Подлинная радость рождает искренние улыбки.
3. Настоящее удивление длится доли секунды и быстро сменяется другой эмоцией. Если оно затягивается, значит, выражение либо наиграно, либо преувеличено.
4. При страхе глаза широко раскрываются, и становится заметна их белая часть – склера.
5. Отвращение выражается поднятием верхней губы сразу с обеих сторон.
6. Презрение – лишь с одной.
7. Гнев особенно явно проявляется как на лице, так и во всем теле.
8. Грусть иногда выдает легкое поднятие бровей в их центральной части.
9. В минуты смущения или стыда мы склонны опускать голову и отводить взгляд вниз.
10. Поднятый подбородок часто символизирует гордость, но в определенных обстоятельствах может восприниматься как заносчивость или вызов.
11. В состоянии фрустрации мы нередко проводим рукой по волосам, широко раздвинув пальцы.
12. Жест, когда ладонь скользит вниз по лицу, начиная с переносицы, обычно сигнализирует о негативной оценке происходящего.
13. Сморщенный нос или движение пальцем под ним также могут быть реакцией на неприятное событие.
14. Микровыражения – это кратчайшие вспышки эмоций на лице, которые мгновенно выдают истинное состояние человека.



9. Язык обольщения


Обольщение — естественное поведение, необходимое для эволюции. Зачастую оно проявляется бессознательно: мы не всегда замечаем, что кого-то очаровываем, применяя свои способы и инструменты, или становимся объектом чьего-то внимания. Но если мы осознаем, что вовлечены в игру соблазнения, то обычно реагируем положительно: нам приятно чувствовать себя желанными (разумеется, если ничто не мешает восприятию). Мозг и тело в такие моменты включают механизмы, усиливающие чувство удовлетворения и снижающие уровень негативных эмоций.
Не существует единственного способа обольщать, так же как не бывает универсальной внешности или характера, которые нравились бы всем без исключения. То, что одному человеку кажется недостатком, для другого выглядит привлекательной чертой. Так, застенчивость в ком-то вызовет умиление и симпатию, а для кого-то станет отталкивающим фактором.
Важно внимательно улавливать ответные сигналы собеседника: именно умение их правильно прочесть подскажет, стоит ли развивать процесс обольщения или остановиться.

Соблазнение — ритуал, состоящий из жестов и реакций: взглядов, знаков интереса и притяжения, изменений в положении тела, приближений и отдалений. Именно о них пойдет речь далее.
Важно помнить: ни один из описанных жестов или выражений не стоит воспринимать как стопроцентный сигнал, дающий право переходить к следующему шагу. Все это лишь намеки, подсказки, ориентиры, которые следует рассматривать в совокупности и всегда сопоставлять со здравым смыслом, как в ситуации, когда вы пытаетесь очаровать кого-то, так и когда чувствуете, что очаровывают вас.
И еще: обольщение не всегда сводится к сексуальному подтексту. Мы используем его и в повседневной жизни, чтобы наладить отношения, расположить к себе других и получить от взаимодействия больше пользы. Скажем, стараясь понравиться человеку, от которого зависит предоставление услуги, вы почти наверняка добьетесь более внимательного отношения. Разумеется, в подобных случаях язык обольщения выражается мягче и с меньшей интенсивностью.

Язык тела при обольщении

В процесс обольщения в той или иной мере вовлекается все тело. Внимательное наблюдение за жестами и движениями собеседника способно дать ценнейшую информацию о его интересе. Знание сигналов и умение использовать их осознанно помогают более уверенно действовать в искусстве обольщения.

Взгляды

В общении момент, когда собеседники встречаются глазами, становится своеобразным переключателем, который запускает разговор и задает тон последующему взаимодействию. В ситуации обольщения взгляд играет ту же роль: он определяет, есть ли почва для дальнейшего сближения и возникнет ли притяжение.
Мимолетный обмен взглядами, лишенный продолжения, чаще всего говорит о том, что хотя бы одна из сторон не настроена на сближение. Если глаза задерживаются друг на друге чуть дольше обычного — ровно настолько, чтобы привлечь внимание собеседника, это открывает дорогу к новым, уже более намеренным пересечениям взглядов. За ними могут последовать улыбки или шаги навстречу.
Кокетливый взгляд отличается от обычного, вежливого прежде всего своей насыщенностью: в нем чувствуется намерение, словно человек вкладывает в него все свое внимание.

Часто важную роль играют веки: слегка удлиненное моргание прямо перед установлением зрительного контакта нередко становится сигналом обольщения.
Бывает и так, что стеснение заставляет человека прервать взгляд, опустив голову и уводя глаза вниз.
Как показывают исследования (о которых мы упоминали в первой главе), зрачки расширяются, когда мы видим то, что нам нравится, оно привлекает и вызывает интерес. Конечно же, в ситуации обольщения это проявляется особенно явно.
Направление взгляда
Существует особый взгляд, характерный для желания и явного влечения. Это быстрый (а иногда и затянувшийся) скользящий взгляд сверху вниз, после которого снова устанавливается зрительный контакт. У мужчин он обычно заметнее, тогда как у женщин выглядит гораздо более плавно.
Любопытно, что тот же самый взгляд мы нередко применяем и в другом контексте, когда воспринимаем в собеседнике потенциального соперника. Тогда он служит своеобразной «оценкой сил»: так мы примеряем, каковы наши шансы в условном соревновании силы, внешности, имиджа или статуса. Здесь взгляд почти всегда сопровождается выражением неприязни, раздражения или пренебрежения.
То, что скрыто от глаз
Нас куда сильнее притягивает и будоражит то, что остается невидимым или лишь угадывается, чем то, что показано открыто. Причина в том, что мозг стремится дорисовать недостающие элементы, создавая порой невероятно сильный и привлекательный образ.
Хороший пример мы все пережили во время пандемии коронавируса. Наверняка вам доводилось испытать легкое разочарование, впервые увидев человека без маски.
Мозг словно собирает недостающий пазл: то, что скрыто (в данном случае нижняя часть лица), дорисовывается в самых выгодных красках. Если глаза красивы или вам приятен сам человек, воображение щедро дорисует белоснежную улыбку, чувственные губы, четкий изгиб подбородка. Именно поэтому нас так завораживает то, что можно лишь предугадать.
Разумеется, реальность далеко не всегда совпадает с этой идеализированной картиной.

Рот

Рот играет исключительную роль в искусстве обольщения. Его издавна воспринимают как символ желания и наслаждения, и с ним связан целый набор жестов, осознанно или бессознательно ориентированных на притягательность.
Одного беглого взгляда на губы собеседника достаточно для проявления интереса и намека на желание сблизиться. Еще более явным симптомом влечения считается легкое прикусывание нижней губы в присутствии того, кто вызывает симпатию. Для наблюдателя этот красноречивый жест притяжения подтверждает взаимное желание.
Однако все зависит от нюанса: мягкое, едва заметное прикусывание губы воспринимается как знак нежного влечения, тогда как резкие или нервные движения, сопровождаемые излишним нажимом, чаще свидетельствуют о раздражении или досаде — совсем иной эмоции. Любопытно, что тот же жест в одиночестве обычно выражает внутреннее напряжение или злость.
Еще один характерный жест соблазнения — облизывание губ. Мы делаем это часто бессознательно, сталкиваясь с чем-то, что вызывает у нас удовольствие или влечение. Губы становятся ярче, словно подсвеченные, и естественным образом привлекают к себе внимание. Безошибочным сигналом желания поцеловать является слегка приоткрытый рот, особенно если это сопровождается пристальным взглядом на губы другого человека.
К соблазнительным жестам можно отнести и улыбку. Важно лишь уметь различать ее искренность. Подлинная, теплая улыбка, отражающая радость или удовольствие, вызвана симпатией или хотя бы ощущением комфорта в присутствии другого человека. А вот натянутая, чрезмерная или просто вежливая улыбка, напротив, укажет на отсутствие настоящего интереса и даст понять, что никакой механизм влечения не запущен.
Поцелуи
Помимо того, что губы служат для речи и питания, ряд эволюционных теорий утверждает: они появились еще и как инструмент выбора партнера, а значит, как способ продолжения рода. Поцелуй притягателен и почти неотразим во многом благодаря высокой концентрации нервных окончаний на губах, а также тем химическим реакциям, которые он запускает: всплеску дофамина, серотонина, эндорфинов и прочих «гормонов счастья».
Американский психолог Гордон Гэллап отмечал: поцелуй – это постоянный обмен информацией между партнерами. В нем задействованы запахи, вкус, тактильные ощущения, телесное «сочетание» и многое другое. Могут запускаться неосознанные механизмы, которые помогают оценить генетическую совместимость и даже потенциальную способность к деторождению.

Вместе с Сьюзан Хьюз и Мариссой Харрисон Гэллап провел исследование «Психобиология поцелуя». Ученые установили, что первый поцелуй способен разрушить влечение, если он оказывается неудачным. Так, 59 % мужчин и 66 % женщин признались, что теряли интерес к партнеру после разочаровывающего первого поцелуя. Женщины склонны придавать поцелуям большее значение, чем мужчины. Для них это индикатор состояния отношений, эмоциональной близости и уровня вовлеченности партнера, тогда как многие мужчины воспринимают поцелуи скорее как предвестие сексуальной близости.
Обычно, целуясь, мы закрываем глаза: так мозг избавляется от необходимости бесконечно обрабатывать зрительные образы. Это позволяет нам сосредоточиться на других ощущениях, прежде всего, на тактильных, которые и делают поцелуй особенным. Именно поэтому большинство людей предпочитают целоваться с закрытыми глазами: если партнер держит их открытыми, возникает ощущение, что он не до конца вовлечен или что сам поцелуй не соответствует тому образцу, который мы подсознательно считаем «правильным».

Руки

Как уже отмечалось, руки привлекают к себе значительную часть внимания во время общения. Это связано не только с тем, как мы используем их в жестах, но и с тем образом, который они создают, и с теми выводами, которые делает другой человек, наблюдая за ними.
Выразительная и уверенная жестикуляция придает образу надежность и обаяние в ситуации флирта.

Лучше всего, чтобы руки всегда оставались на виду, но, если движения рук кажутся неловкими или слишком нервными, они производят противоположное впечатление.
Обратите внимание и на руки собеседника. Существует явление переноса, которое часто проявляется в играх кокетства: когда человек медленно проводит пальцами по краю какого-либо предмета, например, по бокалу, это может означать, что в глубине души он хотел бы сделать то же самое с вами. Такой жест часто совершается нарочито чувственно и с особым вниманием к деталям.
Еще один характерный знак, чаще встречающийся у женщин, — они словно невзначай показывают внутреннюю сторону запястий тому, кто им симпатичен.

Шея

Шея — одна из самых уязвимых и чувствительных частей нашего тела, поэтому для того, чтобы мы почувствовали себя комфортно от прикосновения к ней другого человека, необходимо либо большое доверие, либо сильное влечение. Женщины часто акцентируют внимание на этой зоне, когда хотят очаровать собеседника. Они могут слегка склонить голову, открывая шею, или положить ладонь на область ключиц и грудины, тем самым ненавязчиво привлекая к ней взгляд.
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Волосы

Волосы всегда имели мощный заряд притягательности и во многих культурах занимали особое место. Не случайно их нередко стремились скрывать или даже запрещали демонстрировать из-за ярко выраженных сексуальных коннотаций.
Женщины особенно часто используют волосы, когда хотят понравиться или завоевать внимание. У мужчин это тоже встречается, но значительно реже. Жесты соблазнения выражаются в том, чтобы поправить локоны, заправить прядь за ухо, убрать челку с лица или слегка поигрывать волосами.
Важно учитывать, что такие движения имеют значение, лишь когда их сопровождают другие признаки и обстоятельства, явно указывающие на ситуацию флирта. Ведь к волосам мы прикасаемся и по множеству других причин: из привычки, чтобы сосредоточиться или просто от нечего делать. Тем не менее, многие склонны интерпретировать любое прикосновение к волосам именно как элемент соблазнения.
Одна из причин такого восприятия в том, что, когда мы хотим понравиться, мы почти всегда первым делом проверяем, как выглядят наши волосы, поправляем их, даже если с ними все в порядке, будто подтверждая собственную привлекательность.
Именно поэтому жест «поправить прическу» так часто воспринимается окружающими как знак интереса и попытки очаровать.

Зеркальные нейроны в искусстве соблазнения

Зеркальные нейроны играют важную роль в процессе соблазнения. Они активируются, чтобы мы бессознательно копировали или имитировали жесты, выражения лица, движения и даже манеру речи тех, с кем чувствуем близость и позитивный контакт. Если между двумя людьми нет ни малейшего созвучия в их жестах и поведении, это тревожный сигнал: зеркальные нейроны попросту не включились.
В контексте соблазнения эта информация приобретает двойное значение. С одной стороны, можно наблюдать, отражает ли другой человек ваши движения, повторяет ли ваши жесты. Если да — это верный знак, что ему комфортно рядом с вами и его зеркальные нейроны «выбрали» вас в качестве ориентира. Если же, напротив, его тело ведет себя совершенно иначе, не повторяя ни одного вашего действия, скорее всего, это говорит об отсутствии внутренней связи.
С другой стороны, мы сами можем «подтолкнуть» процесс: сознательно делать то, что обычно выполняют зеркальные нейроны.
Легкое, ненавязчивое копирование некоторых поведенческих элементов собеседника способно пробудить в нем бессознательное ощущение близости.

Однако важно помнить: наилучший эффект возникает, когда все происходит естественно и спонтанно.

Сближение и прикосновения

То, как мы располагаемся в пространстве и взаимодействуем с ним, само по себе является полноценной системой общения (мы уже говорили об этом). Так мы выражаем настроение, обозначаем иерархию, показываем предпочтения к одним людям и дистанцированность от других. В игре соблазнения это приобретает особое значение.
В сущности, соблазнение — то же приближение. По тому, как человек реагирует на сближение, можно многое понять. Помните: у каждого есть своя «интимная дистанция» — от нуля до сорока–пятидесяти сантиметров. В это пространство мы впускаем лишь партнеров, близких друзей, членов семьи и того, к кому чувствуем влечение.
Часто мы сами бессознательно демонстрируем сигналы приближения: подаемся корпусом вперед, если собеседник сидит, или делаем шаг-другой навстречу, когда он стоит. Если другой человек принимает ваше приближение, позволяя войти в эту зону, — это хороший знак. Обязательно замечайте такие подтверждающие сигналы. Если же вы нежеланны, это сразу станет ясно: собеседник начнет отстраняться, займет закрытую позу или обозначит недовольство мимикой и жестами, даже если не скажет об этом вслух.
Есть и другой способ сократить дистанцию с человеком, не двигаясь с места, — убрать предметы, находящиеся между вами. Например, если вы сидите за столом, и собеседник отодвигает в сторону что-то, мешающее свободному общению, это отличный знак.
Обратите внимание и на то, как человек занимает пространство рядом с вами. Когда нам комфортно, мы естественно становимся более свободными и раскованными. Напротив, если мы чувствуем себя неуютно, тело сжимается, стараясь «уменьшиться», занять меньше места.

Мужчины в ситуации флирта часто делают противоположное: инстинктивно «расправляются», занимают больше пространства, выпрямляют спину, выставляют грудь и нередко слегка поднимают подбородок.
Особое значение имеет и направление тела. Обычно мы невольно поворачиваемся к тем, кто нам симпатичен, но в ситуации влечения этот сигнал становится особенно заметным. Два человека, направленные друг к другу, всегда выглядят более согласованными, чем те, чьи корпуса развернуты в разные стороны. Запомните: самая «честная» часть тела — ноги. Именно они чаще всего выдают истинное направление интереса. Мы редко задумываемся о том, куда указывают стопы, и почти не контролируем их движения, поэтому они служат самым достоверным показателем внутреннего влечения.
Когда все сигналы указывают на то, что сближение принимается положительно или другая сторона сама проявляет готовность к нему, вероятность успешного физического контакта возрастает, хотя полной гарантии, разумеется, не существует.
Реакция на прикосновение становится прекрасным индикатором того, на каком этапе находится ваше взаимодействие с человеком. Управление телесным контактом само по себе является формой общения. Согласие и принятие прикосновения создают и укрепляют связь между людьми. Напротив, отказ — одна из самых искренних, спонтанных и неконтролируемых форм выражения несогласия с подобным уровнем близости.
Имейте в виду: если у вас еще нет прочной доверительной связи с человеком, допустимый физический контакт ограничивается в основном прикосновением к рукам, предплечьям или плечам.


Момент прощания

Как мы уже отмечали, впечатление или воспоминание о человеке во многом определяется тем, как завершилось общение: подсознательно мы придаем финалу встречи больше значения, чем остальной ее части (если только в процессе не произошло чего-то действительно сильного и запоминающегося). Момент прощания даже важнее, чем приветственный жест.
Существуют характерные действия, которые подчеркивают значимость расставания: затягивание прощания, сохранение физического контакта (например, удерживание рук собеседника), словно в попытке «не отпустить» его. Оборачивание назад, чтобы еще раз взглянуть на того, с кем уже попрощались, — тоже явный знак теплой привязанности.
Помните: в группе людей мы чаще всего оставляем напоследок прощание с тем, кто нам наиболее симпатичен, близок или особенно нас привлекает.


Когда вы не представляете интереса

Язык тела человека, которому вы безразличны, обычно выдает это довольно явно. Даже если он пытается скрыть отсутствие интереса или притвориться внимательным, жесты все равно раскрывают правду. Они более или менее заметны, но чаще всего проявляются в следующем:
• избегание зрительного контакта или постоянный взгляд в сторону;
• натянутая, вежливая улыбка, нередко сопровождаемая легким поднятием бровей;
• отсутствие малейших попыток приблизиться или развернуться в вашу сторону; напряженная поза и явный дискомфорт;
• использование барьеров: скрещенные руки или ноги, а также предметы, поставленные между вами;
• отвлечение на что угодно: разглядывание ногтей, проверка телефона, изучение интерьера, пейзажа или окружающих людей;
• частые взгляды на часы или экран мобильного;
• внезапная суетливость как признак желания поскорее уйти;
• чрезмерная скованность, минимальная подвижность тела;
• однообразные повторяющиеся движения: игра с кольцом, постукивание пальцами, почесывание руки и прочее.
Образ человека, который нас привлекает, сильно искажается под влиянием так называемого «гало-эффекта». Это когнитивное искажение заставляет нас приписывать человеку определенные качества или способности, исходя лишь из одной заметной черты. К примеру, мы склонны думать, что внешне привлекательный человек непременно будет еще и добрым. Яркий пример этого феномена проявился в 2021 году, когда Кэмерона Хэррина приговорили к двадцати четырем годам тюрьмы за участие в незаконной гонке, закончившейся гибелью матери и дочери. По всему миру тут же развернулись кампании и акции поддержки, в которых люди требовали его оправдания исключительно из-за внешности. Гало-эффект работает и в обратную сторону: одна отрицательная черта способна породить целый ряд негативных суждений о человеке.
Запомните
1. Вся наша жизнь проходит в процессе соблазнения. Чаще всего оно происходит неосознанно, нам просто нравится это делать.
2. Взгляд почти всегда становится отправной точкой любого акта обольщения.
3. Когда мы сосредоточены на взгляде другого человека, рождается особая связь с ним и ощущение изоляции от внешнего мира, которое редко удается испытать иным способом.
4. Легкое прикусывание нижней губы или облизывание губ – явный знак того, что нам нравится то, что мы видим.
5. Жесты руками, например, когда мы ласково водим пальцами по предмету, нередко намекают, что с человеком рядом мы бы хотели поступить так же.
6. Демонстрация шеи или привлечение внимания к этой зоне часто служит сигналом флирта, особенно у женщин.
7. Мужчины, напротив, склонны визуально «увеличивать» себя, занимая больше пространства, когда хотят произвести впечатление.
8. Если человек невольно повторяет наши движения или позы, это верный знак того, что ему комфортно рядом с нами.
9. Когда нас допускают в чужое интимное пространство (от нуля до пятидесяти сантиметров), это говорит о высокой степени близости и доверия.
10. Реакция на приближение или физический контакт – один из самых надежных показателей состояния взаимоотношений.
11. Если человек, к которому направлено наше внимание, начинает отвлекаться на предметы, свое тело или сторонние детали, это признак того, что мы его не слишком интересуем.


10. Умение читать язык тела


Вы, вероятно, уже понимаете, какое бесконечное множество факторов влияет на анализ языка тела.
Легко почувствовать себя перегруженным, пытаясь учесть их все, ведь такое умение не приходит за один день. Оно требует времени и постоянной практики.


Пять секретов

Пять ориентиров помогут вам глубже и точнее читать язык тела, избегая поспешных или неверных выводов. Главное — запастись терпением и никогда не переставать учиться.

Важность контекста

Любой язык тела необходимо рассматривать в контексте, если мы хотим правильно его интерпретировать.
Нельзя опираться лишь на один-единственный жест, замеченный мельком. Да, он может стать подсказкой, навести на мысль, но принимать его за истину в последней инстанции — ошибка. Важно различать то, что человек нам демонстрирует, и истинные причины, которые стоят за его поведением.
Кроме того, существуют жесты с двойным и даже множественным значением. Мы уже видели, что, например, человек может реже моргать, как пытаясь солгать, так и в состоянии глубокой концентрации. Более того, один и тот же человек способен совершать одинаковый жест по разным причинам в зависимости от ситуации. Именно потому так важно учитывать обстановку, прежде чем делать поспешные выводы.
Лучший способ интерпретации невербальных сигналов – наблюдать за ними неоднократно, пересматривать движения снова и снова, например, если они записаны на видео.

Но так как это далеко не всегда возможно, приходится быть особенно осторожными, анализируя выражение тела в реальном времени.
Главная задача — собрать больше информации о человеке и обстоятельствах, в которых он находится. Лишь тогда у нас появятся все необходимые инструменты, чтобы правильно читать его язык тела.

Базовая линия, или привычная модель поведения

Базовая линия — это, как вы помните, привычное поведение человека в сфере невербальной коммуникации. Насколько он подвижен, какие движения и жесты обычно делает, когда не взаимодействует ни с кем и ничем особенно значимым. Такие сведения невероятно полезны, если вы хотите правильно читать язык тела в момент общения.
Например, вам может показаться, что человек чувствует себя неловко рядом с вами, если он постоянно ерзает на стуле. Но если вы знаете, что это его обычное поведение, его базовая линия (baseline), не зависящая от ситуации или собеседника, то поймете: его беспокойная пластика не имеет к вам отношения. Это просто очень нервный человек, а не тот, кому неприятно ваше общество.
То же самое, если у кого-то есть привычка часто почесывать определенное место на теле по любой причине. Не стоит принимать этот жест во внимание при анализе его языка тела во время беседы.
На привычное поведение влияют и физические особенности. Если человек страдает хронической болью в спине и единственная поза, в которой ему удобно сидеть, это откинувшись назад, вряд ли стоит расценивать как пренебрежение то, что он не наклоняется вперед, когда вы показываете ему что-то важное.
Всегда держите в уме базовую линию человека, чтобы не строить ложные выводы на основании отдельных жестов или выражений.


Условия и факторы, влияющие на язык тела

Всегда учитывайте обстоятельства, которые сказываются на невербальном поведении.
Эмоциональное состояние. Если возможно, оцените жизненный этап, на котором находится человек, и то, насколько он отражается на его языке тела. Например, тот, кто несколько ночей подряд плохо спал, будет двигаться медленнее, его жестикуляция и мимика станут сдержаннее, но это не обязательно означает, что ему безразлично происходящее вокруг.
Личность. Немаловажно учитывать личностные особенности и уровень социальных навыков. Люди открытые и общительные, как правило, выражают себя свободнее: у них более раскованная поза, живые и широкие жесты. Интроверты или более сдержанные натуры кажутся более закрытыми, что не обязательно связано с текущей ситуацией. Сложнее всего распознать истинные намерения тех, кто профессионально работает с речью и телом: актеров, юристов, политиков, ораторов. Их язык тела часто отточен и контролируем, что затрудняет его интерпретацию.
Контекст. Огромную роль играет сама обстановка. Волнение при выступлении на публике или в суде вызывает жесты и движения, которые легко трактовать неверно: будто человек лжет или плохо владеет ситуацией. Подобное впечатление совсем не обязательно соответствует действительности.
Факторы окружающей среды. Холод заставляет нас инстинктивно сжиматься, закрываться, чтобы сохранить тепло. Важно понимать: такие позы не означают ни отказа, ни неприятия сказанного или увиденного.
Физические и физиологические факторы. Человек, страдающий, например, кожными заболеваниями, будет чаще чесаться или касаться кожи. Ошибкой будет приписывать этому какой-то скрытый невербальный сигнал, которого в реальности нет.
Ваша собственная перспектива. Учитывайте ваше отношение к собеседнику, ожидания и желания. Иногда мы хотим, чтобы человек подтвердил нашу точку зрения или сказал то, что нам приятно, и начинаем «читать» в его языке тела знаки, которых там нет. К тому же, если вы находитесь в сильном эмоциональном потрясении, рациональные механизмы мозга работают хуже или вовсе отключаются. А это значит, что объективно воспринимать невербальные сигналы другого человека становится крайне сложно.

Культурные факторы

Особое внимание стоит уделить влиянию культуры. Существуют универсальные жесты и телесные выражения, которые одинаковы для людей в любой точке планеты. Мы уже говорили о том, что базовые эмоции: радость, гнев, удивление, презрение, отвращение, грусть и страх — выражаются одинаково во всем мире.
Но есть и такие жесты, которые напрямую зависят от культурных особенностей, и, если не учитывать этот фактор, легко ошибиться в их интерпретации.

Культура влияет на все: от мелких движений до моделей поведения, от восприятия дистанции до привычки использовать или избегать физического контакта.
Почти везде на планете отрицание выражается покачиванием головы из стороны в сторону, а согласие – движением сверху вниз.

Но, например, в Болгарии все наоборот: там отрицательно качают головой в знак согласия и кивают, когда хотят сказать «нет». Попробуйте сделать так сами и убедитесь, насколько это непривычно. Науке пока не удалось прийти к единому объяснению, почему болгары делают прямо противоположное остальному миру. Этот факт, кстати, противоречит теории, согласно которой отрицательное покачивание головой берет начало еще во младенчестве: когда ребенок хочет отказаться от груди и молока, он инстинктивно мотает головой в стороны.
Другой пример: привычный для нас жест «стоп», когда мы поднимаем ладонь вперед с разведенными пальцами, в Греции считается тяжким оскорблением. Там этот знак известен как «мундза» и восходит к древней традиции: когда человеку демонстративно бросали в лицо пепел или даже нечистоты.
Жест «окей», привычный и понятный во многих странах мира, где большой и указательный пальцы соединяются в кольцо, может иметь совершенно разные значения. В одних культурах он означает «деньги», в других же используется как оскорбление. Другой популярный жест «окей»: поднятый вверх большой палец, столь распространенный на Западе, также считается оскорблением в ряде неевропейских стран.
Знак «два», когда мы показываем указательный и средний пальцы, тоже может быть воспринят негативно, если демонстрировать его тыльной стороной ладони. В англоязычных странах он считается оскорблением. Существует версия, что его происхождение связано со Столетней войной: французские солдаты, пленяя английских лучников, отрубали им указательный и средний пальцы, чтобы те больше не могли натягивать тетиву. В ответ английские воины начали насмехаться над врагами, показывая им оба пальца как доказательство, что они все еще в строю. Со временем жест прочно закрепился как уничижительный.
Наконец, в некоторых культурах, например, в Индии, крайне невежливо указывать на что-либо или кого-либо пальцем. Вместо этого используют движение подбородком. В ряде стран Юго-Восточной Азии настоящим святотатством считается прикосновение к голове другого человека, даже ребенка, независимо от причины.

Учитесь лучше слышать и видеть

Если хотите научиться правильно читать язык тела, придется стать более наблюдательным и дать другим возможность говорить. Конечно, можно присматриваться к ним и тогда, когда говорите вы сами, но больше всего подсказок о подлинных мыслях, эмоциях и чувствах людей вы получите, наблюдая за тем, что делает их тело, пока они говорят. Важно создать атмосферу, в которой собеседник чувствует себя спокойно и уверенно рядом с вами. Покажите, что вы слушаете, что вам интересно и все внимание принадлежит ему.
В этом вам поможет и ваш собственный язык тела:
• Держите открытую позу и ориентируйтесь на собеседника. Уберите любые предметы, стоящие между вами. Избегайте закрытых поз, например, долгого скрещивания рук. Минимизируйте лишние движения, чтобы не выдать нервозность или дискомфорт.
• Играйте с расстоянием. Если вы сидите, слегка подайтесь вперед, показывая, что вам важно то, что говорит человек.
• Не отвлекайтесь на предметы под рукой: телефон, ручку и прочее.
• Поддерживайте спокойный и естественный зрительный контакт.
• Изредка кивайте, но не переусердствуйте: если кивнуть три–четыре раза подряд, собеседник воспримет это как сигнал, что вы уже услышали достаточно и разговор пора завершать.
• Пусть выражение вашего лица соответствует услышанному.
• Старайтесь избегать навязчивых повторяющихся жестов — не грызите ногти, не постукивайте пальцами и не щелкайте кнопкой ручки.


Остерегайтесь ошибочных представлений

Со временем в массовом сознании закрепились разные мифы и легенды о языке тела, которые сильно исказили представление о его изучении, интерпретации и практике.
Конечно, было бы невероятно всегда знать, когда человек лжет, чувствует противоположное тому, что говорит, или когда он растерян. Но в невербальной коммуникации нет (или почти нет) абсолютных истин и непреложных правил. Всегда существуют обстоятельства и условия, которые не позволяют утверждать категорически: данный жест всегда означает именно это. Как мы уже многократно видели в книге, все нужно рассматривать в контексте, в системе, и ни в коем случае не делать выводы, опираясь на один-единственный жест.
Избегайте подобных мифов и главное — никогда не используйте их как основу для выводов.
Некоторые из самых распространенных мифов
• Если уметь читать язык тела, можно на сто процентов знать, что думает и чувствует человек.
• Можно полностью контролировать свою невербальную коммуникацию.
• Если кто-то трогает нос во время разговора — значит, он врет.
• Взгляд вверх и вправо во время речи — тоже признак лжи.
• Если человек чешется — значит, что он либо сбит с толку, либо лжет.
• Одинаковые жесты и выражения лица у всех людей имеют одни и те же причины.
• Скрещенные руки или ноги всегда означают блокирование или отторжение.
• Если человек касается волос во время разговора — значит, он испытывает к вам влечение.
• Язык тела лидера должен быть непременно жестким и властным.
• Существует точный процент, определяющий вклад невербального общения в общее впечатление от коммуникации.

Эпилог

Mamihlapinatapai (мамихлапинатапай) — так называли на языке яганов, коренных жителей Огненной Земли, тот самый взгляд двух людей, которые отчаянно хотят, чтобы между ними произошло нечто важное, но ни один не решается сделать первый шаг. Слово принадлежит языку, который уже исчез, и при этом занесено в Книгу рекордов Гиннесса как самое емкое слово в мире.
Язык тела — неиссякаемый источник загадок и открытий. Он будоражит умы людей во все времена и во всех уголках планеты. Достаточно лишь случайно уловить чей-то взгляд или движение, которые всегда были на виду, но вдруг становятся осознанными, и уже рождается новое понимание. Всегда будут появляться новые способы назвать новые жесты или придать новые смыслы уже знакомым движениям. Люди будут использовать их, чтобы общаться друг с другом и создавать особые знаки, которые соединяют их и отличают от остальных. Сколько раз всего лишь один жест менял целую жизнь, разворачивая ее в неожиданном направлении.
Придут новые способы общения, новые форматы и платформы. Благодаря им мы сможем выражать себя яснее и глубже, если будем помнить о языке тела и адаптировать его к обстоятельствам.
Если вы дочитали до этого момента, надеюсь, вы стали более осознанно относиться к тому, как невербальное общение помогает улучшить диалог с самими собой и с миром вокруг. Оно делает вас более убедительным и выразительным, позволяет отправлять послания, которые действительно доходят до адресата, помогает наладить более тесную связь с другими людьми, лучше понимать их и становиться более эмпатичными.
Самое главное — научиться видеть, чувствует ли кто-то реальную близость с вами, ведь все в нас говорит. Не общаться невозможно.
Спасибо вам и до новой встречи!
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Примечания

1 «Бесплатные объятия» — общественное движение, участники которого выходят на улицы и предлагают незнакомым людям свои объятия, чтобы подарить им поддержку, внимание и хорошее настроение. Инициатива была основана австралийцем Хуаном Манном в 2004 году. — Прим. ред.

2 Игра слов: Reche — фамилия автора; cracia — «власть», «правление». То есть Rechecracia может означать что-то вроде «власть Рече» или «царство Рече». — Прим. пер.
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