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ВНУШЕНИЕ ДОВЕРИЯ ПРИ ПОМОЩИ ЖЕСТОВ.


В нашей жизни довольно часто встречаются ситуации, когда нам необходимо вызвать доверие у собеседника. На самом деле это требуется всегда, когда мы хотим кого-нибудь в чем-нибудь убедить. Вспомните «Риторику» Аристотеля. Чтобы убедить в чем-то человека, необходимы «логос» - логические аргументы, «пафос» - направленность не на логику, а на то, чтобы вызвать нужные эмоции и «этос» - доверие собеседника. Возможно, Аристотель был бы очень доволен, если бы прочитал настоящую статью, т. к. узнал бы много нового о том, как внушить собеседнику доверие. 


Чтобы вызвать доверие необходимо воспользоваться приведенными ниже трюкам.


Во-первых, попробуйте заранее убедить себя или хотя бы какую-то часть себя в том, что то, что вы будете говорить собеседнику – чистая правда.


Примите позу собеседника. Попробуйте также перенять и его голос, интонации, употребляемые слова. Начните разговор с темы, которая вызовет у собеседника согласие. Попробуйте повторять жесты собеседника, но не переусердствуйте. Нельзя, чтобы собеседник (его сознание) заметил, что вы это делаете. Для этого можно не повторять жесты в том же виде, как у собеседника, а лишь намечать их. Так, если он махнул рукой – наметьте его жест пальцами и т. п.


Около 2/3 времени беседы смотрите в глаза собеседнику. Следите за тем, чтобы ваши глаза не бегали из стороны в сторону. Держите голову ровно. Некоторые люди неосознанно привыкли смотреть исподлобья или свысока – задрав голову. Это мешает доверию.


Избегайте перекрещенных рук или ног. Не следует стоять, скрестив руки или сидеть, закинув ногу на ногу.


Избегайте жестов рук, прикрывающих рот, глаза, уши. Не нужно оттягивать воротничок и чесать шею. Эти жесты показывают собеседнику, что вы обманываете или, что вы не хотите его видеть и слышать.


Не следует переплетать пальцы рук в замок, хватать себя одной рукой за запястье другой и с силой сжимать. Этими жестами вы показываете, что испытываете сильные негативные эмоции, но сдерживаете их.


Попробуйте максимально расслабиться, улыбаться собеседнику, называть его чаще по имени. Постарайтесь привести себя в максимально комфортное состояние. Демонстрируйте ему свои ладони в процессе жестикуляции. Периодически наклоняйтесь к нему туловищем, проявляя интерес, но не нарушайте удобной для него дистанции.


Когда говорите – иногда еле заметно кивайте в такт своей речи головой – это внушит подсознанию собеседника, что вы говорите искренне, в согласии с собой. Также внимательно слушайте собеседника. Демонстрируйте ему кивками или звуками, что понимаете, о чем он говорит. 

 
Сидеть рекомендуется не напротив того, с кем общаетесь, а немного под углом к нему, но не боком. При этом туловище и голова должны быть повернуто непосредственно к собеседнику.


Вот некоторые из трюков, которые могут вам помочь внушить кому-нибудь доверие к вам.


И, наконец, представлю вам еще один трюк внушения нужного вам поведения собеседнику. Трюк называется «внушение с предоставлением полного выбора». Здесь вы предлагаете собеседнику все варианты, какие он может сделать в его ситуации, но несловесно подчеркиваете выгодный вам вариант. При непосредственном общении с партнером это выглядит так, что желательный выбор вы подчеркиваете кивками головы, как бы соглашаясь, лицо приятное, с легкой улыбкой, речь с интонациями удовольствия, одобрения, жесты открытые, демонстрируете ладони. Нежелательный выбор вы сопровождаете негативными мимикой, голосом, жестами. Так, будучи продавцом в цветочном магазине, вы бы могли предложить покупателю сделать покупку с помощью этого трюка следующим образом. «Вы, наверное, хотите купить большой букет этих цветов (произносится медленно, внятно, мелодично, с улыбкой, с кивками головой, как бы соглашаясь, приятными интонациями), или вы хотите купить один маленький цветок (мимика, жесты нейтральны, речь более быстрая, менее внятная), или вы не будете покупать цветов (речь «сквозь зубы», отрицательное покачивание головой, пренебрежительные жесты руками, мимика негативная)». Таким образом, мы с одной стороны – предлагаем сознанию покупателя полный выбор, а с другой – внушаем подсознанию, какое поведение предпочтительнее. Естественно, что предпочтительно здесь купить букет, менее предпочтительно, но терпимо – купить один цветок и совсем плохо – ничего не покупать. Этот трюк можно использовать не только в процессе продажи, но и в любой другой беседе. 

А теперь необходимо отработать все эти приемы на практике. Лучше брать их по отдельности и постепенно вводить в обычные наши беседы, доводя до автоматизма. 

