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Вступ 

В процесі міжособистісних та ділових відносин важливо вміти розпізнати риси характеру людини, його смаки та домінуючий стан психіки по манерам поведінки – міміці лиця, жестам та рухам. Завдяки цьому ми маємо можливість своєчасно сформувати об’єктивне судження про його можливі дії, рішення та вибрати відповідну тактику та стратегію у взаємовідносинах.

Мова тіла являється віддзеркаленням самої суті людини. З цієї причини вона не може кривити душею. Змінити чи фальсифікувати цю мову на довгий час людині важче, ніж навіть змінити своє світосприйняття.   

Психологами встановлено що в процесі взаємодії людей від 60 до 80 відсотків комунікації відбувається за рахунок невербальних засобів виразу.  Цей факт заставляє нас замислитись над важливістю “не-вербаліки” для психології спілкування, та породжує потребу в вивченні цієї “мови тіла”. Для людей, робота яких пов’язана з людьми,  вивчення цієї мови життєво необхідне. 

Нерідко по обличчю людини можна дізнатись більшого ніж з його слів. Саме тому відповідальні ділові контакти, особливо при недостатньому знайомстві, відбуваються безпосередньо при зустрічах “віч на віч” а не по телефону. Своєчасна усмішка, тон бесіди, міміка та жести, вираз впевненості в собі, приємність у спілкуванні – все це сприяє встановленню тісних ділових контактів.  

Як “читати” людей при спілкуванні 

Зазвичай емоції асоціюються з мімікою таким чином. При здивованості – брови підняті, очі розширені, кінчики губ опущені, рот відкритий. В випадку страху брови при підняті та зведені над  переніссям. В гніві – брови опущені, очі прищурені, губи зімкнуті, зуби зжаті. При огиді брови опущені, ніс зморщений, нижня губа вип’ячена чи при піднята та зімкнута з верхньою.  При печалі – брови зведені, очі потухлі.

Легше всього розпізнаються позитивні емоції. Ліва сторона лиця набагато частіше видає емоції людини, особливо негативні емоції.

Посмішка частіше виражає дружність, відкритість в розмові. Однак нерідко вона може відбивати і зовсім інші мотиви. Так, надмірна усмішливість може бути проявом хворобливої потрібності в схваленні чи підлесливості перед керівництвом, або бути просто ввічливою маскою. 

Крива посмішка – с одного боку посмішка, з іншого опущений кут рота – характеризує внутрішні протиріччя: стриманість, сховану за робленою веселістю.

Беззвучне примітивне оскалення, характерне для людей, в яких примітивні спонукання стоять набагато вище розумного мислення та волі. 

Солодка посмішка типчина для ханжей, сентиментальних людей, а також для підлесників.  

Голос: 
Дуже характерна риса в загальному враженні, виникаючої від людини. Середня людина, як правило, роздумує над змістом своїх слів, а не над способом яким він їх виражає. Тому голос треба віднести до не фальсифікованих первинних проявів людського єства. 

Швидкість мови співпадає з темпераментом людини, її важко штучно змінювати. Чітка артикуляція, відрізняють дисциплінованих людей, яким притаманна чітка життєва позиція. Напроти нечітка артикуляція характерна для невпевнених, поступливих людей з в’ялою волею. Манерна, форсовано-виразна вимова з наголосом на першому складі спостерігається при бажанні продемонструвати свою впевненість, силу та наполегливість. Нормальна, ясна, але не блискуча  точністю артикуляція  притаманна щирим, чесним по натурі людям. Тенденцію до підсилення незрозумілості своєї мови мають скритні люди, які ухиляються  від однозначної позиції.

Погляд:

“Очі дзеркало душі” – це народна мудрість яку не треба відкидати при переговорах. Опоненти розмовляючи зазвичай дивляться в очі один-одному не більше 10 секунд, чим неприємніше розмова  тим погляд коротший.

Настирливий погляд сприймається як ознака ворожості; повністю відкриті очі свідчать про високе сприйняття почуттів та розуму.  Погляд направлений “скрізь” партнера розцінюється як неповажання. Прямий погляд з лицем повністю повернутим до партнера виражає зацікавленість, готовність до взаємодії. Погляд збоку, кутами очей, як правило, розцінюється як скепсис, недовіра. Погляд знизу – говорить про покірність, послужливість. Погляд зверху вниз при відкинутій назад голові означає гордовитість, почуття переваги, презирства. 

Мова жестів та тіла:

 Для спостережливої людини ця мова не менш інформативна ніж міміка. Відомі цілі групи жестів, які характеризують як позитивне відношення до партнера так і негативне. Так, тісно переплетені між собою пальці рук представляє типовий жест підозри і недовіри. Спілкуватись з людьми, які зайняли таку позу, дуже тяжко. 

В разі не впевненості, внутрішнього конфлікту або хвилювання великі пальці рук нервово потирають один одного. В інших випадках люди починають гризти кінець ручки або олівця, щипати м’якоть своїх рук. 

 Людина яка вам довіряє, розстібне а то і скине у вашій присутності піджак. В випадку позитивного рішення ділових питань люди несвідомо розкривають руки та розстібають піджаки. 

Конфронтаційна поза – схрещені ноги або (та) руки. Ні одна конфліктна ситуація не закінчиться позитивно доки хоч один учасник переговорів сидить в такій позі. 

Намагаючись приховати свою думку або сказати неправду людина прикриває рукою рот. Якщо опонент торкається кінчика носа – він в чомусь вагається. Варіаціями жесту торкання носа є торкання вуха або протирання ока.

Якщо при виступі стояча у стола людина опирається на нього широко розставленими руками, то це свідчить про виклик опонентам і людині в такій позі не треба заважати та перебивати. 

Розкачування на стільці, є жестом задоволення, володіння собою. 

Намагання займати домінуюче положення, виражається вже  при рукостисканні. Якщо ваш партнер твердо бере вашу руку та повертає її так, що його рука знаходиться над вашою, то він намагається добитись домінування, якщо знизу – то він демонструє бажання зайняти місце підпорядкованого. 

Люди, в яких бистра хода та розмахують руками, мають чітку ціль та готові її негайно реалізувати. Ті, які тримають руки в 


В ході міжособистісних контактів важливо вміти розпізнати сигнали зацікавленості чи незацікавленості. Ознаками зацікавленості є: тіло напружене, нахил голови та верхньої частини тіла уперед, прямий погляд при повністю повернутому до партнера лиці, посадка на край стільця чи крісла. 


При зменшенні зацікавленості тіло розслабляється, верхня частина відкидається назад, голова відвертається в сторону уповільнення темпу рухів, уповільнення швидкості мовлення та жестикуляції. Поза зацікавленості – посадка на кінчик стільця з рівною спиною і лицем повернутим до партнера.


Усі вище перераховані приклади важливо знати для того, щоб по реакції співрозмовника будувати бесіду в потрібному вам руслі, а якщо буде потрібно завершити розмову, не дочекавшись доки співрозмовник не озвучить свою незацікавленість. Це дозволить вам іншим часом безболісно повернутись до незакінченої розмови при більш сприятливих умовах і досягти потрібних вам результатів.

Висновки
Людина все життя вимушена співіснувати з собі подібними. Тому вмінню розпізнавати риси характеру людини, його домінуючого стану психіки, його настрою або думок треба вчити. В першу чергу управлінців, керівників установ, людей, робота яких так чи інакше пов’язана зі спілкуванням з людьми. Навчитись “читати” людей не так-то просто, цьому треба вчитись все життя, а головне треба спостерігати за людьми, за їх реакцією, поведінкою. Це вміння приходить з роками і є найефективнішою мовою якої можна навчитись.
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