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Александр Любимов.

Раздаточные материалы к курсу

"Мастерство Коммуникации".

часть 1.
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Сознательное и бессознательное доверие.
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1. Необходимым условием любого общения является наличие доверия: если доверия нет, то нет и общения. Доверие бывает двух типов: сознательное и бессознательное.

2. Сознательное Доверие связано с тем, насколько хорошо вы человека знаете. 

3. Подсознательное Доверие не связано с тем, как давно вы знаете человека. Оно связано с тем, насколько он похож на вас, насколько его внутренний мир совпадает с вашим, насколько человек Свой.. И в общении это главное.
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На диаграмме приведен анализ воздействия  во время презентации перед группой людей.  При этом 55% – это Язык Тела (позы, движения, мимика), около 38% – Голос (тон, интонации, ритм, тембр)  и около 7% собственно слова. Вербальная часть обычно занимает от 5% до 20% сообщения, остальное относится к невербальной коммуникации. Естественно, в разных контекстах эти соотношения могут немного отличаться, но общая тенденция останется. Например, во время телефонного разговора

Стратегия эффективной коммуникации. 

Процесс общения профессионального коммуникатора можно разделить на три части:

1) калибровка;

2) подстройка;

3) ведение.

1. Калибровка.

Человек бывает в разных состояниях.  Процесс обнаружения даже мельчайших внешних признаков этого состояния и называется калибровкой. Это может касаться движений, напряжения мышц, изменений голоса или дыхания.

· Когда он представляет неприятную ситуацию, у него голос низкий, голова наклонена влево, глаза немного вниз, дыхание прерывистое...

2. Подстройка.

Заимствование элементов поведения другого человека для того, чтобы стать для него более “своим”, повысить его бессознательное доверие к вам. Если вы пытаетесь дышать, как ваш партнер, то говорят о подстройке под дыхание, а если двигаться так, как он – о подстройке под движение.

Все это можно свести приблизительно в такую таблицу:

	ТЕЛО

Поза.

Движения.

Мимика.
	РИТМ

Дыхание.

Ритмические движения.

Моргание.

	ГОЛОС

Тембр.

Интонации.

Высота голоса.
	РЕЧЬ

Предикаты.

Время.

Врата Сортировки.


3. Ведение.

Когда вы хорошо подстроены, то вы в достаточной степени стали своим, к вам высока степень доверия со стороны другого человека (или других), вы находитесь в раппорте. Если при этом вы будете менять свое поведение, ваш партнер последует за вами. Вы поднимаете руку, и он тоже. Вы меняете дыхание, и он вслед за вами.

А в более широком смысле – это возможность направлять человека в нужную сторону, вести, как вербально, так и невербально.

При этом я не хочу сказать, что вы никогда раньше не подстраивались, не калибровали и не вели. Вы все это делали, просто делали в большей степени бессознательно, а теперь вам предлагается попробовать делать все это осознанно. Отсюда же следует, что вы все профессиональные коммуникаторы, но вы можете общаться еще лучше!

Таблица калибровки.

	
	
	
	

	Тело:

	
	
	

	Губы
	
	
	

	Глаза
	
	
	

	Цвет кожи
	
	
	

	Положение головы
	
	
	

	Наклон туловища
	
	
	

	Тонус мышц
	
	
	

	Дыхание
	
	
	

	Характерный признак
	
	
	

	Ещё
	
	
	

	Голос:
	
	
	

	Высота.
	
	
	

	Глухость.
	
	
	

	Громкость.
	
	
	

	Характерный признак
	
	
	


Калибровка "Согласие – Не согласие".

Как получить доступ к состоянию.

Имя.

Один из самых простых способов – спросить человека о его имени. У людей есть довольно забавная привычка – когда их спрашиваешь об их имени и угадываешь, они соглашаются.

· Здравствуй, Володя!

Даже если вы просто это используете для того, чтобы привлечь внимание:

· Оля, … скажите пожалуйста…

Вот после обращения и будет кивок головой и прочие признаки согласия. Ну да, да, это моё имя!

Вот только с отрицанием здесь хуже. Ну, спросить у Ольги зовут ли её Иван Петрович можно, и вы даже получите явное несогласие… Вот только доверие к вам резко упадёт. Ну ценят люди собственные имена. И плохо относятся к тем, кто их постоянно путает. Конечно можно как вариант:

· А вас в детстве Петром не звали?

Но на мой взгляд это слишком грубо.

Правда можно поиграть с контекстами. Смотришь на Ольгу, и:

· Ирина… хотела сообщить нам…

После Ирины вам сообщат, что вы не правы, но поняв полный смысл фразы вас простят. Если закончить чем-нибудь вроде:

· Ирина… хотела сообщать нам важные новости. Как вы на это, Оля, смотрите?

Короче, имя – штука для человека крайне ценная. И если при его помощи получить состояние согласия довольно легко, то вот для калибровки несогласия лучше попробовать другие приёмы. 

Риторические вопросы и трюизмы.

Риторические вопросы – это те, на которые не требуется ответа. Вербально. Но люди имеют привычку давать невербальный ответ: - Да, я согласен!

· Вы же хотите достичь успеха в жизни?

Вряд ли кто-нибудь начнёт в ответ вам выдавать, что мол нет, я хочу быть несчастным и убогим.

· Хотя если такой повстречается, вы сможете чётко откалибровать отрицание.

· Вы уже пришли?

Сюда так же можно отнести трюизмы – то есть те высказывания, которые полностью истинны для всех. Так сказать, банальные истины.

· Да, люди меняются со временем.

· Некоторым в жизни везёт (не везёт).

· Летом теплее чем зимой.

Что можно проверить.

Ещё один способ точно попасть (или не попасть) в карту – это вопросы, на которые человек может получить сенсорный ответ прямо тут.

· Эти обои жёлтого цвета?

· У вас часы на правой руке?

Вы задаёте вопрос – а человек тут же проверяет. Да, часы на правой. Нет, стены не жёлтого цвета, скорее серого.

Чем хорош этот способ – здесь можно поиграть с выбором.

· У вас пиджак чёрный … или серый?

Пока вы произносите фразу будут два ответа – "согласие" и "несогласие". И вам просто нужно их аккуратно откалибровать.

· Этот телевизор марки Сони… или Панасоник?

Только перед "или" надо дать человеку время на получение ответа – пусть он посмотрит, послушает. Как только вы замечаете, что он уже понял, что телевизор марки Сони (или Панасоник) – заканчивайте фразу. И вы получите сразу калибровку и "согласия" и "несогласия".

Уже знаю.

И, естественно, хороший способ попасть в карту – задать вопрос о том, что вы точно знаете. Не предполагаете на основе логических выкладок – а именно знаете.

· Вы за мужем? (Обручальное кольцо на пальце).

· Вы водите машину? (Из окна видно, что на машине приехал).

В этом году вы в Испании отдыхали? (Все уши уже прожужжал про эту Испанию).
Подстройка.

Задача подстройки – увеличить доверие и достичь состояния раппорта.
Доверие.

Доверие характеризует ваше отношение к человеку, его "схожесть" с вами, вашу открытость при взаимоотношении с ним.

При коммуникации повышение уровня доверия обычно нужно для достижения состояния раппорта. 

Раппорт.

Раппорт – это состояние, характеризующее взаимодействие. Вспомните состояние, когда вы рядом с каким-то человеком, и вам кажется, что вы единое целое. Он понимает вас с полуслова, ему нравится тоже что и вам и т.д. Так это и есть состояние раппорта. Мы в нем бываем регулярно, но обычно не обращаем внимания. 

Без раппорта коммуникация практически невозможна.

И раппорт возникает на высоких уровнях доверия.

Раппорт – это мера взаимодействия.

· Какая связь между уровнем доверия и раппортом?

Раппорт возникает на высоких уровнях доверия. И раппорт определяет взаимодействие: вы можете находиться в раппорте только с человеком, с которым общаетесь. Доверять же можно и даже тому, кого нет поблизости или с кем вы никогда в жизни не общались вживую. При чём может быть так, что вы ему доверяете, а он вам нет. С раппортом иначе: если вы в раппорте с собеседником, то и он тоже в раппорте с вами.
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Раппорт связан с подстройкой и ведением. Чем выше уровень подстройки – тем лучше ведение – тем сильнее раппорт. Но может быть и наоборот: подстройка уменьшилось – ведение ухудшилось – раппорт стал меньше. 

Виды подстройки.

Отзеркаливание.

При отзеркаливании вы просто копируете элементы поведения собеседника: жесты, слова, дыхание, позу и т.д.

Прямое отзеркаливание.

При прямом отзеркаливании вы полностью заимствуете элементы поведения: он двинул рукой – и вы двинули той же рукой, он сделал вдох и вы вдохнули. Так же вы можете повторять его слова и интонации.

Зеркальная подстройка.

В некоторых случаях (при подстройке под позу, движения) можно отражать "зеркально", например движение левой руки – правой, наклон вправо наклоном влево. 

Перекрестное отзеркаливание

При перекрёстном отзеркаливании вы заимствуете элементы поведения только частично и заменяете их другими: под дыхание можно подстраиваться ритмичным движением ладони, движение руки отражаете движением пальца и т.д.

Присоединение.

При присоединении вы больше ориентируетесь на структуру. То есть вы подстраиваетесь под стиль движения, Врата Сортировки, Каналы Восприятия, а не под конкретные движения, слова и фразы.

Врата Сортировки.

Люди.  Кто?

· Два кирпича лежат на краю крыши и разговаривают:

· – Жаль, погода сегодня нелетная.

· – Ничего, главное – чтобы человек хороший попался!
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Для него важны люди, кто и с кем. И в первую очередь он выясняет, “кто?”, и говорит, в основном, о людях. Если его куда-то приглашают, то наиболее важный для него вопрос: 

– Кто там будет? 

Профессии, связанные с общением, обычно предполагают ВС “люди” или “ценности”. Например, учитель с “ВС-люди”  будет интересоваться именно людьми, а с “ВС-ценности” – достижением неких идеалов или воплощением идей. И поведение этих учителей будет сильно отличаться. Я думаю, вы сможете вспомнить как учителей первого типа, так и второго.

Действия, вещи. Что? 

· – За сколько бы ты пробежал стометровку?

· – Долларов за сто, наверное, попробовал бы.

[image: image16.wmf]Эти люди обращают много внимания на вещи и предметы. Если его спросить, на что он в первую очередь обратил внимание, он начнет описывать обстановку, одежду, цвет обоев или расположение мебели. 

Кроме того, сюда будут относиться “овеществленные процессы” ​– действия. Слова, описывающие их,  глаголы, превращенные в существительные, называются номинализациями: любовь, счастье, дружба, вера, надежда...

Скорее всего, в речи будет много существительных, номинализаций и мало глаголов и вообще описаний процессов или последовательности действий..

Если человек “ВС-процесс” на вопрос:  “А что будет на вечеринке?” – ответит: “Будем разговаривать, танцевать, есть”, то человек “ВС-вещи” ответит: “Будут разговоры, танцы, еда”.

Ценности. Зачем? 

· – Доктор, я жить буду?

· – А смысл?

[image: image17.wmf]Для него важны ценностные представления о мире, ценности. При разговоре он обращает внимание в первую очередь на них и говорит с этих позиций. Он пытается определить причину или смысл действия. Вопрос: “А зачем все это нужно?” – проходит сквозь все его рассуждения. 

Возможно, такой человек будет употреблять много номинализаций: любовь, счастье, дружба, вера, надежда... Но в отличие от “ВС-вещи”, он будет говорить о том, как это важно и ценно.

Процесс. Как?

· Священник забивает гвоздь в стену. Рядом стоит мальчик и наблюдает.

· – Тебя, наверное, интересует, как я работаю, малыш?

· – Нет, меня интересует, что вы скажете, когда попадете себе по пальцу.

[image: image18.wmf]Для него очень важно, как что-либо делать. И в первую очередь он обращает внимание на то, “чем мы будем заниматься, и как решать данную задачу”.

В речи это может быть представлено как некая последовательность событий: “За летом приходит осень, затем выпадает снег, и наступает зима”. 

Но при этом не надо путать с “ВС-время”. Для “ВС-процесс” важна последовательность событий, а для “ВС-время” – когда это происходило. И если в первом случае всегда будет присутствовать некая последовательность – людей, действий, вещей, то во втором случае акцент будет именно на времени событий: “1845, прошлой весной, позавчера, месяц назад”.

Время.  Когда? 

· Точное вологодское время – вот-вот восемь.

[image: image19.wmf]Для него очень важно время. Он ориентируется на время и хорошо в нем разбирается, для него важно, когда что было, во сколько, в какой день недели, часы, минуты. И если его приглашают куда-либо, он спросит: – Когда начнется и когда закончится?

· Это было во вторник. Нет, в среду... Хотя, возможно, и во вторник, но самое главное, что это было в половине пятого!

Место. Где? 

· Разговор в психбольнице.

· Психиатр: – Ну у вас и мысли!

· Пациент:  – Так у вас и место...

Ем[image: image20.wmf]у важно место, в котором будет что-либо происходить, его собственное местоположение. Скорее всего, этот человек с большим удовольствием будет рассказывать о местах, в которых бывал или собирается побывать, или где он находился в какой-то момент времени. Его может интересовать, где он сядет, или в каком месте будут собираться на вечеринку.

Упражнение "Развитие ВС".

В группах по 5-6 человек.

Выберите тему:

1) автомобили;

2) женщины;

3) мужчины;

4) домашние животные;

5) компьютеры;

6) Интернет;

7) путешествия;

8) работа;

9) отпуск;

10) ...

Все по очереди делают небольшой рассказ на данную тему (4-5 предложений), каждый только в одних ВС: первый – люди, второй – процесс и т.д.

По окончании круга – обратная связь. После чего меняется тема и выбираются новые ВС для каждого из членов группы.

Все должны хотя бы один раз проговорить во всех ВС (на разные темы).

15 мин.
Упражнение "Калибровка ВС".

Объединитесь в группы по 3 человека:  2 Оператора и Клиент. 

Клиент говорит на любую тему, которая ему интересна, а Операторы просто поддерживает разговор. Когда Операторы решат, что они определили ВС Клиента, то они проводят активную калибровку: задают вопросы явно не из ВС Клиента (отстройка) или наоборот, из его ВС (подстройка).

Так нужно поступить по 3 раза – 3 раза отстроится и 3 раза подстроиться (не подряд). 

Например: О-П-О-О-П-П; П-О-О-П-О-П, О-О-П-П-О-П...

Заканчивать нужно подстройкой!

· Одновременно Операторы проверяют, насколько хорошо они откалибровали Клиента.

15 мин.

Упражнение "Подстройка под ВС".

В тройках: Оператор, Клиент, Режиссер. 

Режиссер из-за спины Оператора показывает Клиенту карточки -П-Пимер: О-П-О-Овно не из ВС Клиента (отстройка) или наоборот, из его ВС (подстройка).___ВС. Клиент говорит пару фраз в заданных Режиссером ВС. Задача Оператора – все время быть подстроенным под "текущие" ВС Клиента.

· Режиссер должен находиться показывать карточки Клиенту таким образом, чтобы Оператор не видел их даже боковым зрением.

· Режиссер так же калибрует, насколько хорошо Клиент демонстрирует заданные ВС.

20 мин.

Упражнение "Сбор информации".

Один из способов создания представления о теме (предмете и т.п.) – получить представление о ней со всех ВС. Например, можно ответить на вопросы:

1. Что это такое?

2. Как это делается?

3. Зачем это надо / почему?

4. Кто / с кем / для кого?

5. Когда?

6. Где?

Это может касаться как темы, так и идеи, вещи, задания и т.д.

Выберите тему, например:

1) лучший пылесос;

2) отдых в эти выходные;

3) любовь;

4) кинофильм "Матрица";

5) сайт "...";

и ответьте на все 6 вопросов.

Не менее 3 тем.

Упражнение "Вживание в ВС".

Выберите ВС и в течении всего дня старайтесь все рассматривать именно с точки зрения этих ВС (только следите внимательно, чтобы это вам никак не повредило). На следующий день возьмите другие ВС. И так все шесть ВС.

Упражнение "Пассивная калибровка".

Внимательно слушая человека (можно по радио или телевизору), отмечайте его ВС. Помните, что ВС определяются:

1) темой, на которую человек говорит;

2) стилем изложения (структурой речи).

Не менее 7 человек.

Упражнение "Калибровка и подстройка".

При разговоре калибруйте ВС собеседника. Когда вы решат, что определили ВС собеседника, то пробуйте сначала “отстроится” и задать вопрос из других ВС:

– Ты знаешь, на прошлом занятии я познакомился с такими интересными людьми!

– А где все это происходило? 

А потом опять вернуться в ВС собеседника. И посмотреть за реакцией – вербальной и невербальной. Так нужно поступить по 3 раза – 3 раза отстроится и 3 раза подстроиться (не подряд). 

Заканчивать нужно подстройкой!

Не менее 5 человек.

Управляемая спонтанность.

Когда общается профессиональный коммуникатор, ему необходимо делать множество вещей: помнить о том, о чем он хочет сказать, подбирать слова, следить за реакцией, калибровать состояние собеседника, отмечать характерные жесты и т.д. Ни один нормальный человек не сможет сделать это сознательно. Но как тогда быть? Хороший коммуникатор может контролировать и управлять тем, какие вещи он делает сознательно, а какие – бессознательно, спонтанно.

Спонтанность нам дает полет, течение, искру, но у нее есть один большой недостаток – зачастую этот поток совершенно неуправляем.

Сознательное управление дает четкость и понимание цели, но при этом невозможно контролировать большое количество информации и трудно пользоваться ассоциативно приходящей информацией (она просто не приходит). 

Управляемая спонтанность – это умение контролировать свою спонтанность и направлять ее к цели.

Что для этого нужно?

Первое, что нужно обычному человеку – это научиться быть спонтанным и отпускать себя. А следующее умение – направлять этот поток в нужную сторону.

“Рыба”.

Это достаточно забавное упражнение поможет вам развить умение говорить спонтанно. Здесь главная задача просто следовать цепи ассоциаций возникающей в голове:

– В Москве этим летом было жарко. Днем бывало порядка 30 градусов, а иногда доходило и до 35. А нормальная температура человека 36 градусов. Даже 36 и 6 десятых. К стати, есть такая аптека – 36.6. Аптек сейчас стало много. Впрочем и магазинов. И товаров стало больше. Например раньше в магазине было 1-2 сорта сыра, а сейчас как минимум десять.  И видов молока тоже десяток. Хотя часть – это обезжиренное молоко. Его берут те люди, кто хочет похудеть. Они хотят выглядеть лучше. А женщины для того, чтобы выглядеть лучше, пользуются косметикой. Тушь для глаз, помада и прочее. Говорят, что лучшую тушь делают во Франции. Там еще и одежду красивую шьют. В этом году опят модно мини…
Это можно продолжать бесконечно. Здесь одна ассоциация вызывает другую. Получается цепочка. И если не вспомнить как это происходило, совершенно не понятно как температура человека связана с молоком, а молоко с тушью для ресниц. Но люди чаще всего беседуют именно так: одна тема цепляет другую…

Скелет рыбы.

Скелет – это точки перехода, где происходит ассоциативный переход с одной темы на другую. Обычно помня только скелет можно легко восстановить всю рыбу. В это тексте это было: – Жара – 30-35градусов – температура человека 36.6 – аптека – много – сорта сыра – виды молока – обезжиренное молоко – похудеть – внешний вид – косметика – тушь – Франция – одежда – мини…
Упражнение "Рыба"

Тренируем спонтанность. Возьмите любой факт и простраивайте от него ассоциативные связи. Желательно, чтобы на одну мысль (на одну кость скелета) было не более 2-3 предложений. Здесь от вас требуется просто быть спонтанным – чем рыба больше, тем она лучше. Отпустите себя – как несет, так несет. 

НО! Большая просьба – то должна быть рыба, когда вы как бы нанизываете бусинки. А не звезда:

– В Москве сейчас жаркою. В Лондоне тоже очень жарко. А в Лос-Анжелесе просто невыносимая жара. Даже в Якутии жарко.

Здесь только одна косточка скелета: "жара" и к ней происходит постоянный возврат. Это не то! 

Если по количеству – то нормально, когда вы можете легко и спонтанно простроить рыбу как минимум на 20 – 25 переходов.

"Скелет своей "Рыбы"

А теперь, после того, как вы сделаете "Рыбу" восстановите ее скелет. Лучше напишите, а как минимум – четко проговорите (про себя). 

Строить скелет можно как с 

начала (с головы "Рыбы"), так и с конца (с хвоста "Рыбы"). В вышеприведенном примере был вариант построения скелета с головы:

– жара 30-35градусов – температура человека 36.6 – аптека – много – сорта сыра – виды молока – обезжиренное молоко – похудеть – внешний вид – косметика – тушь – Франция – одежда – мини
С хвоста это будет выглядеть задом наперед:

– мини – одежда – Франция жара – тушь – косметика – похудеть…
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Желательно уметь восстанавливать скелет с не только с головы или хвоста, но и с любой точки "рыбы". При тренировке вы начинаете с наиболее для вас удобного варианта (например с "головы"), после того, как это у вас это начинает получаться достаточно хорошо – тренируетесь восстанавливать с другой стороны. После того, как и это начнет получаться достаточно хорошо – тренируйтесь строить "скелет" с любой "кости" в середине: сначала в сторону головы, потом в сторону хвоста. И так далее.

Начинайте с 5-7 точек перехода (костей) и достигайте длины "рыбы" как минимум в 15 – 20 переходов. Для каждого типа восстановления скелета:

 С головы

 С хвоста.

 С кости из середины.

"Скелет" разговора.

Точно так же, как вы можете отслеживать скелет собственной "рыбы", вы можете отмечать точки перехода в любом разговоре или выступлении. Правда там уже не будет столь строгой последовательности, но идея сохранится – там будут точки ассоциативного перехода, которые можно выделить. Это может быть просто треп с приятелями или выступление известного политического лидера по телевизору.

 Хорошо отслеживать Жириновского – у него обычно хорошо простроена ассоциативная последовательность речь.

Восстанови "рыбу" по "скелету".

Запишите скелет рыбы, и через какое-то время (через час, на следующий день) по скелету восстановите все содержание.

 Можно сделать диктофонную запись и сравнить результаты.

"Скелет" выступления.

В данном упражнении задание обратное: вам нужно на основе скелета создать рыбу, "нарастить мясо на скелет". Скелет можно сделать так: вы берете тему, выделяете несколько наиболее важных смысловых пунктов (5-9) и записываете их на бумажке. Потом раскладываете бумажки в том порядке, который вы считаете наиболее удачным, и на его основе строите рассказ.

Потом можно разложить бумажки в случайном порядке…

 Эту технику можно использовать и просто как тренировку, и как способ неким спонтанным образом подвести другого человека к нужной вам теме:

 – Я сегодня ехал на метро – так постоянно останавливались. Пробки. У меня кстати пробки перегорели в подъезде – идешь вечером, ни одна лампочка не горит. Вы не хотите купить партию лампочек, дешево отдам?

Это конечно почти как анекдот про поручика Ржевского, но зато демонстрирующий идею.

И еще один способ работы с этой техникой – планирование публичных выступлений. Вы выстраиваете последовательность мыслей, ключевых понятий в виде "скелета" и его запоминаете, а “мясо” наращивается вполне спонтанно. То есть последовательность базовых тезисов и точек перехода вы планируете, а наполнение – уже роль бессознательного.
Подстройка под движение. 

Упражнение "Прямая подстройка".

В тройках: Клиент, Оператор и Режиссер. 

Оператор с Клиентом беседуют на любую тему. Задача Оператора все время отражать движения Клиента. При чем он отражает не только сами движения, но и их стиль: быстро, плавно, порывисто, скованно.
У Режиссера в руках рисунок человека и он на нем показывает, "какой частью тела" нужно двигать Клиенту. На том же листе список стилей движения: быстро, плавно, порывисто, скованно, расслабленно, напряженно.
· Задача Клиента максимально разнообразить не только "чем двигать", но и "тип" движения - быстро, порывисто и т.д. При этом нужно быть достаточно конгруэнтным состоянию.

15 минут.

Упражнение "Перекрестная подстройка".

В жизни прямое копирование движений применяется редко – обычно используют перекрестное отзеркаливание. При этом движения другого человека передаются другой частью тела: движение руки движением пальца, туловища – головой и т.д. Здесь главное уловить состояние и направление движения, "поймать" общий смысл движения. 

В тройках: Клиент, Оператор и Режиссер. Оператор с Клиентом беседуют на любую тему. Задача Оператора все время отражать движения Клиента, но перекрестно. При чем он отражает не только сами движения, но и их стиль: быстро, плавно, порывисто, скованно.
У Режиссера в руках рисунок человека и он на нем показывает, "какой частью тела" нужно двигать Клиенту.

15 минут.

Упражнение "Ведение".

Единственный признак подстройки – возможность ведения.

В группах по три человека: Оператор, Клиент и Наблюдатель. 

Оператор подстраивается и ведет по движению любого из остальных участников группы (по своему выбору).  При этом в группе может вестись беседа на свободную тему. Тогда тот, кого он ведет играет роль Клиента, а третий член группы – роль Наблюдателя.

Задача Клиента отслеживать происходящие с ним изменения.

Задача Наблюдателя – давать обратную связь, как это все выглядит со стороны, и следить за временем.

20 минут.
3 канала и 4 репрезентативные системы.

Каналы восприятия.

Один из наиболее важных фильтров – так называемые каналы восприятия – зрение, слух и чувства. 

В НЛП используют следующие обозначения:

Визуальный (В). 

То, что мы видим. Образы, картинки, кино.

Аудиальный (А). 

То, что мы слышим. Как речь, так и свист ветра, или звук капающий воды. И, соответственно, интонации, тембр, высота голоса.

Кинестетический (К) 

(От “кинес” –​ “движение”, по-гречески). То, что мы чувствуем. Сюда же относятся Запах и Вкус. Иногда хорошо поделить Кинестетику на 3 части: 

Тактильные ощущения – ощущения кожи, осязание; 

Внутренние – мышечные, ощущения в желудке, тепло; 

Мета-ощущения – оценочные ощущения, которые нам сообщают об отношении, эмоции: радости, любви, счастье, горе и пр. 

· Мета-ощущения обычно расположены в районе груди и иногда захватывают шею и голову.
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Если мы объединим все вместе, то получится:

1. Зрение (визуальная система).

2. Слух (аудиальная система)

3. Вкус.

4. Запах.

5. Кожная чувствительность (тактильные ощущения).

6. Внутренние – мышечные, ощущение в желудке, тепло.

7. Мета-ощущения – оценочные ощущения.

Упражнение "Калибровка невербальных признаков".

Наблюдая за человеком, заполните таблицу, отмечая преобладающие признаки:

	Имя
	Движения
	Поза
	Голос
	Дистанция
	Дыхание
	Результат

	Вася
	В
	К
	К
	В
	В
	В

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


 Упражнение "Что ты за тип?"

Объединитесь в группы по 5 человека. Один из вас будет Выступающим, а остальные – Калибровщиками. 

Выступающий будет рассказывать о чем-то (о чем угодно), а 1-й Калибровщик будет записывать за ним В слова, 2-й – К, и 3-й – А, 4-й будет отмечать невербальные признаки.

После рассказа подсчитывается количество слов, употребленных в каждом из каналов (повторения тоже засчитываются): В - 15, К - 7, А - 1.

	Канал
	В
	А
	К
	Невербальные

	Предикаты
	ярко - 2

ясно - 4

резкость;

четкость - 2

цветной;

радужный;
	мелодия;

слушать;


	чувствовать;

двигаться;

тепло - 3

мокро;

ощущение;
	поза – 2/3В, 1/3К

голос – В

движения – 1/2 В, 1/2 К

дыхание – В

	Количество
	11
	2
	7
	В


Упражнение "Обсуждение".

Объединитесь в группы по 6-7 человек. На каждую микрогруппу раздаются 7-8 карт (ВАКАд). Все члены группы их разбирают по одной. Выбирается тема для обсуждения.

Потом тема обсуждается, но каждый играет свой "тип" (в зависимости от карты).

Через 3 минуты карты пересдаются 

· При этом обязательно должны присутствовать невербальные признаки типа, а не только слова.

Небольшая рекомендация. Максимально войдите в образ и доведите его до крайности. Попробуйте максимально выразить это состояние, этот способ восприятия мира. А остальные члены группы угадывают, кого им показывают. 

Через 3 минуты карты пересдаются и обсуждение продолжается с того момента, на котором оно остановилось.

· Перед пересдачей карт можно поугадывать, у кого какая карта была.

20 минут.

Упражнение "Стать Кинестетиком".

Попробуйте сделать так:  один день вы обращаете максимум внимания на звуки, вас окружающие, в другой день на ваши ощущения, в третий на то, что вы видите, в четвертый – на смысл и числа. Только выбирайте день, когда вам это не повредит: максимально прочувствовать все свои переживания по поводу выволочки у начальника, возможно, не самое приятное занятие. 

Если не можете посвятить этому целый день, займите полдня, час. Только, если наметили какое-то время, то  все его целиком и отрабатывайте.

Не менее 1 часа в день.

Типы Людей.
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	Паттерны
	Визуал
	Кинестетик
	Аудиал
	Дигитал

	ПРЕДИКАТЫ
	кажется

вглядываться

яркий

перспектива

фокус

красочный

синева

контраст

ореол

вспыхнуть
	чувствую

схватывать

касание

прочный

теплый

спокойный

мокро

слабость

больно

дергать
	тон

громкий

отзвук

послышалось

звучит как...

ритмичный

звонить

шорох

гармоничный

стук
	Предикатов нет.

Употребляют неопределенные слова либо аудиальные предикаты.

	ПОЗА
	Прямая, расправленная, голова и плечи приподняты
	Расслабленная, голова и плечи опущены. Сидит с наклоном вперед. 
	Голова набок, “телефонная поза”,  посадка прямая
	Скрещенные руки, прямая осанка, поднятая голова.

	ТИП ТЕЛА
	Как “тощий” так и “тучный”
	Пухлый, 

округлый, мягкий, 
	Четкой зависимости нет
	Мягкое

полное

	ДВИЖЕНИЯ
	Скованные, судорожные, на уровне верхней части туловища.
	Свободные, плавные, обычно  на уровне нижней части туловища.
	То зажатые, то свободные, на уровне средней части туловища.
	Движения не гибкие, обычно застывшая поза.

	ФОРМА ГУБ
	Тонкие, узкие
	Пухлые, мягкие.
	Различная.
	Узкие, стянутые.

	ДЫХАНИЕ
	Высокое, грудное.
	Низкое, брюшное.
	В полном объеме.
	Ограниченное.

	ГОЛОС
	Высокий, чистый, быстрый, громкий.
	Низкий, медленный, хриплый.
	Мелодичный, ритмичный, меняющийся.
	Монотонный. прерывистый, густой.

	НАПРАВЛЕНИЕ ВЗГЛЯДА
	Над окружающими
	Под окружающими
	Глаза опущены.
	Смотрит над толпой.

	ПРАВИЛА

ОБЩЕНИЯ
	“Посмотри, чтобы услышать”.
	Скорее прикоснется, нежели посмотрит.
	“Чтобы услышать, не смотри”.
	Никакого зрительного контакта.

	ДИСТАНЦИЯ
	Большая, чтобы видеть. Прикосновений не любят.
	Очень близкая, чтобы коснутся
	Небольшая, но предохраняются от прикосновений.
	Отдаленная.

	ХАРАКТЕРНАЯ ЧЕРТА
	Не хотят быть ниже собеседника.
	Из стресса выходят, беря вину на себя.
	Очень многословны, нет риторических вопросов.
	При стрессе становятся сверхрациональны

	ГЛАВНОЕ СЛОВО
	КРАСИВО
	УДОБНО
	ТИХО
	ФУНКЦИОНАЛЬНО


Переводчики.

Одну и ту же мысль можно выразить разными словами. И для разных типов людей это будет звучать по разному. Дигитал сможет сказать “интересный человек”, визуал – “яркая личность”, кинестетик – “чувственная натура”, а аудиал – “громкое имя”. Сейчас займемся переводом с языка на язык – ведь у каждого типа людей свой стиль общения, одежды, темы разговоров и соответственно язык. 

Учтите, что реально переводить можно только впечатления. Например, нельзя перевести с "В" на "К" или "А" фразу о том, что "троллейбус был зеленого цвета". Но рассказ о том, что "после встречи с этим человеком моя жизнь стала ярче" можно перевести, например на "К", как "этот человек наполнил мою жизнь".

	В
	А
	К
	Неопределенные

	увидеть главное
	услышать основное
	уловить суть
	понять смысл

	упустить из виду
	не услышать 
	пропустить
	проигнорировать

	некрасивый
	неблагозвучный
	неприятный
	плохой

	яркая личность
	громкое имя
	сильная личность
	известный человек

	посмотрим
	обговорим
	прикинем
	обдумаем

	тусклый
	однозвучный
	вялый
	обычный

	осматриваться
	прислушиваться
	заострить внимание
	быть внимательным

	показать
	рассказать
	продемонстрировать
	объяснить

	просмотреть 
	прослушать
	прочувствовать
	осознать

	красиво выглядит
	хорошо звучит
	гладко выходит
	все правильно


Упражнение "Словарь".

Составьте словарь перевода с “языка на язык” некоторых терминов (слов и выражений). У вас должно быть соответствие 4 типов – Визуальные, Аудиальные, Кинестетические и Нейтральные. И учтите, что жесткого соответствия нет, но есть определенные нюансы и оттенки.

Не менее 20 групп слов.

Упражнение "Переводчики".

Объединитесь в группы по 4 человека. Роли распределяются так: два Иностранца, Переводчик, Наблюдатель. А история такая. 

Встречаются два Иностранца, они говорят как бы на одном языке, но один из них предпочитает один канал, а другой – другой. И получается, что они друг друга не понимают. Но тут на радость им появляется знающий НЛП Переводчик. Он помогает им в меру сил и возможностей, переводит с языка одного типа на другой. И делает это не только вербально, но и помогает себе телом, интонациями, дыханием. То есть сохраняет подстройку как под говорящего, так и под слушающего. Наблюдатель наблюдает, следит за временем и может в случае замешательства помочь переводчику. А самое главное – пытается найти альтернативный перевод. 

Учтите, что иностранцы друг друга действительно не понимают. Они реагируют только на то, что им говорит Переводчик. Это ему дополнительная обратная связь на то, насколько точно он переводит. Свой тип Иностранцы выбирают из соображений того, какой канал максимально ему незнаком. И, естественно, желательно чтобы вы попробовали максимально разнообразные пары в своей микрогруппе.

· Учтите, что перевод имеет смысл при рассказе о впечатлениях, эмоциях и т.п. Если идет просто информация: – Я увидел белый троллейбус номер семь, который шел про противоположной стороне улицы, – то "перевод" практически невозможен. Если же идет рассказ о впечатлениях: – Это было очень яркое событие, казалось мир вокруг раскрасился в  яркие цвета, – то перевод вполне возможен.

30 минут.

Упражнение "Тренировка".

В группах по 5 человек. Игра такая. Один называет нейтральное слово, следующий по кругу – визуальный аналог, следующий – аудиальный и последний – кинестетический. Потом опять идет новое нейтральное слово и все повторяется по кругу.

· То есть это задание на практическую отработку предыдущего упражнения.

10 минут.

Упражнение "Перевод любовного письма".

Переведите любовные письма с языка на язык. Достаточно одного перевода каждого письма. Старайтесь сделать как можно более разнообразные варианты переводов, например: В–Н, К–А, А–В, Ад(Н)–К. 

Не менее 4-х писем.

Упражнение "Впечатления".

Определив, о каком впечатлении вы хотели бы рассказать, случайным образом вытащите карту с каналами : В, А, К, Ад (можно использовать обычные игральные карты, тогда тип канала определяется мастью, например: крести – К, вини – В, бубны – А, черви Ад) и сделайте рассказ о впечатлении в данном канале.

Не менее 20 раз.

Упражнение "Синхронный перевод".

Слушая собеседника, синхронно переводите (про себя) то, что он говорит в наиболее понятный вам канал.

Не менее 30 минут.

Упражнение "Калибровка слов".

Во время разговора отмечайте предикаты, употребленные собеседником и считайте их количество (в зависимости от канала): Вася В-15, А-3, К-24; Петя В-4, А-12, К-3. 

Не менее 7 человек.

Упражнение "Перевод".

Возьмите какой-нибудь текст (или кусочек текста) с описанием впечатлений (художественная литература, статьи в газетах и т.п.) и переведите на все "языки": В, А, К, АД. Объем текста – 10 - 15 предложений (художественная литература, статьи в газетах и т.п.).

Не менее 3 статей.

Упражнение "Подстройка  по каналу".

Подстраивайтесь под собеседника "по каналу". Обратите внимание на то, чтобы подстройка происходила по всем уровням: поза, голос, речь, движения... Не менее 3 человек.

Цель общения.

Смысл моего общения заключается в той реакции, которое оно вызывает.

[image: image15.wmf]
5 целей коммуникации. 

1) Вызов состояния

2) Принятие решения

3) Изменение

4) Действие

5) Получение информации

Вызов состояния.

Это может быть состояние согласия, или мотивированности, или раппорт. К стати, в некоторых случаях достижение состояния раппорта как раз и служит единственной целью общения. Например, со старыми друзьями. Вы  сидите, пьёте чай (или пиво), о чём то бестолково общаетесь – и вам просто хорошо.

· В общем случае цель коммуникации можно описать как состояние + контекст.
Это означает, что вам нужно определить цель как соответствие состояния и контекста. Если ваша задача – подписание договора, то цель – получение согласия по поводу подписания договора.

В этом случае состояние – это согласие, а контекст – вопрос о подписании договора.

Но такой способ описания не совсем удобен во многих случаях. Это связывание не цели, а сенсорно очевидных признаков цели и контекста – буквально, получите нужную калибровку в нужном контексте.

Принятие решения.

Принятие решения всё-таки не состояние, а переход. Был выбор – теперь выбор сделан. После этого обычно с человеком что-либо сделать очень трудно. И принятие решения – наиболее частая цель для большинства случаев "деловой" коммуникации. Подписание договоров, продажи – это всё принятия решений.

Изменение.

Ещё одна цель коммуникации: изменение. Не просто временный переход в другое состояние, а устойчивая реконструкция. Например, раньше он боялся собак, а после беседы с вами перестал. Или у сотрудника было прохладное отношение к обязанностям, а теперь он ревностно их выполняет. 

Это одна из основных целей в терапии, но и весьма часть встречающаяся промежуточная задача при переговорах или продажах, когда вам нужно переубедить человека или сменить его отношение к вашему продукту (или продукту конкурентов).

Действие.

Иногда вам нужно чтобы просто человек что-то сделал. Открыл окно, подал вам пальто, вынес мусор… 

Получение информации.

Звучит как рекомендации разведки. "Получение информации требует особенно осторожного подхода…". Ну так родилось. Например, вам нужно узнать у человека его имя и фамилию. Или технические данные мотора РГУ-185РД-778.  

Ритмическая калибровка.

Если вы вспомните ту небольшую таблицу, которую я вам давал по поводу областей калибровки и подстройки. 

	ТЕЛО

Поза.

Движения.

Мимика.
	РИТМ

Дыхание.

Ритмические движения

	ГОЛОС

Тембр

Интонации

Высота
	РЕЧЬ

Предикаты

Время

Врата Сортировки


Сейчас мы займемся калибровкой и подстройкой под Внутренний Ритм. Ритм обычно очень хорошо описывает внутреннее состояние человека и может очень хорошо помочь войти в его внутреннее пространство.

Объединитесь в тройки: Оператор, Клиент, Режиссер. Оператор встает напротив Клиента, лицом к нему, а Режиссер становится за спиной Оператора лицом к Клиенту так, чтобы последний его хорошо видел (а Оператор нет).

1. Выражение ритма. 

Клиент идентифицирует свой внутренний ритм и делает открытое выражение этому ритму, покачивая головой, постукивая ступней и т.д. но так, чтобы это было достаточно хорошо заметно и Оператору и Режиссеру.

2. Калибровка. 

Режиссер сигнализирует Клиенту ускорять или замедляться, пока Оператор калибрует и подстраивается к внешним изменениям, которые сопровождает сдвиги ритма. Учтите что надо дать время Оператору на калибровку и подстройку, прежде чем дать сигнал Клиенту к другому изменению.

· Для этого иногда достаточно просто слушать внутри себя некую мелодию или песню.

Когда Оператор думает, что он откалибровал Внутренний Ритм Клиента, он подает ему сигнал прекратить его открытое проявление.

3. Подстройка.

Затем Оператор рассказывает Клиенту историю, подстраивая свой голос под его внутренний ритм, а Режиссер продолжает подавать сигналы Клиенту ускориться или замедлиться. 

Если Оператор не способен к ним подстроиться, то он сообщает об этом, и все возвращаются на второй шаг. 

4. Смена ролей.

После того, как Оператор научится хорошо подстраиваться под ритм, можно поменяться ролями. Хотелось, чтобы все побывали во всех трех ролях.

Хочу обратить ваше внимание на то, что это упражнение гораздо проще выполнить, чем объяснить. Ведь то, что вам предлагается здесь делать вы делаете постоянно – это ведь основная область подстройки – подстройка под ритм. Просто подстройка под позу или движение более заметна и более наглядна. А для калибровки ритма требуется быть более внимательным и наблюдательным.

20 минут.

	В
	А
	Ад
	К

	Поза
	Движение
	Ритм
	Экология

	Люди
	Вещи
	Время
	Место
	Ценности
	Процесс
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