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Anotacija

Straipsnyje nagrijama kino kalbos signal skaitymo svarba verslo derybose ir dalykiniuos&afimuose. Stelmlami Zmogaus #no fizinius
pokygius, gestus, galime susidaryti daugiau ar maZiawwg atitinkant jspidi apie oponento, pasnekovo savijgutuotaik, jausmus, mintis,
luke<tius, ketinimus iry pokyius. Bezodje kino kalboje yra labai daug svaghilalyky: Zmogaus laikysena, aprangos stilius, aksesugeatai,
2vilgsnis, mimika, Sypsena, balso intonacijos, pmkaki kontaktas, aki Zenklai, atstumas tarp bendrawjapy, prisilietimas, plojimas, Sokis,
fiziologinés reakcijos — prakaituojantys delnai, kakta, i¥ha#i,amiai atsirandantis veido, kaklo raudonis ir kt. BdleZzods komunikacijos Zenl|
arba kitaip sakantiio kalbos signal yra siugiama gmoningai (nairalis ar suvaidinti Zenklai, signalai), o kita dalisk signal spinduliuojama
aplinka negmoningai, kuomet gaut, informacip reaguojama iSkart ZaibiSkai, instinktyviai ir neggant. Kino kalbos signalai verslo derybose ar
dalykiniuose pokalbiuose yra svagkeliais aspektais:

- jie atskleidzia pasnekovo, oponento fizinemaocir bikle bei jos kitimg,

- jie papildo, sustiprina ar susilpnina Zogkalba,

- mokartius skaityti beZoés komunikacijos Zenklugalina daugiau ar maziau tiksliai nustatyti ar hedkalba yra sakoma tiesa.

Straipsnyje siekiama sistemiSkai aplinti kino kalbos Zenkl, signal; raiSkos mechanizmus iy jskaitymo bei interpretavimo taisykles, kuri
pazinimas ir laikymasiggalinty verslo komunikacijoje, verslo derybose, dalykirseopokalbiuose formuoti efektyvesnius, labiau zgs
sprendimus, remiantis gautais iS oponentmdk kalbos signalais naudoti atitinkamus veiksmusndmikacinius Zingsnius, taktikas, paremtus
objektyvia informacija apie oponento, pasSnekovadjaats, nuotaikas, jausmus, mintiske<ius, ketinimus beiy pokyius.

PAGRINDINIAI ZODZIAI: verslo derybos, dalykiniai galbiai, verslo komunikacija,dno kalba.

Ivadas Problema. Nesugebjimas  verslo  derybose,
L dalykiniuose pokalbiuosgvertinti oponento, pasnekovo
AktualumasVerslo komunikacijoje, verslo derybose, -4 kalbos (fizini pokyciy, gest, mimikos ir kity
dalykiniu_ose pokalbiuose,_ kajp vi.r a_pgkritai Zmoni Zenkl, bylojartiy apie jo savijaut nuotaily, jausmus,
bendraw_r_ne, sve_lrb| ne .tlk.ZOVdZI‘t’l.JI’!I”IIU perduo_ta mintis, lkestius, ketinimus ir § pokyius) gali tapti
informacija, bet ir tai, kaip tie zodziai buvo pB¥8,  oqmine Kistimi efektyviems verslo deryh dalykinio
kokie balso niuansai buvo panaudoti. Greta to, Zéama pokalbio rezultatams pasieki.

yra s_varhi_s irkano §|gna_\lal,_ k_unuos katlami Tyrimo objektas —kano kalbos verslo derybose,
sgmoningal —ar - nesnoningal §|urj_|ar_ne._ ZmoRms dalykiniuose pokalbiuose Zenklai, signalai iry j
bendraujant, komunikuojanty jkinai siugia daugylk skaitymas.
kuno kalbos Zzenkl — _2inu§iq. Kaip teigia _Allan i_r Darbo tikslas — apibadinti kino kalbos Zenk,
Barbara Peasey,_',_,sy‘arblausm ne taj, fasakei, o kaip signal; raiSkos mechanizmus iryj skaitymo bei
sakydamas paicjai (Pease 201?’ p_.28). Joe !‘\lavvarrointerpretavimo taisykles, kurilaikymasisjgalinty verslo
(Navarro ..2013L 9'20'22). pazymi, kf?ld be_zod komunikacijoje, verslo derybose, dalykiniuose
komunikacija, daznai dar vadinama bezodziu elgasia - hiyose formuoti efektyvesnius sprendimus, oéiud
kano kalba, yra informacijos perdavimaidas — lygiai  ejksmus, komunikacinius Zingsnius, taktikas, pacesm
kaip ir balsu iStartas zodis, tik tai daroma veisi@iSka, objektyvia informacija apie oponento, pasnekovo
gestais, hjimu (haptika), fiziniais judesiais (kinezika), savijauh, nuotaikas, jausmus mintis, akessius
laikysena, kno puoSyba (apdarais, papuoéalaisketinimu’s beilj;pokyéiijs. ' ' '
Sukuosenomis, tatuirughis irk t.), netgi balso tonu, Tyrimo metodai —mokslirés literatiros  sistemis,
tembru ir stiprumu (nesvarbug Emogus sako).” Joseph lyginamoji, logiré analiz ir sintez.
Messinger akcentuoja, kad ,socialinio vaizgidimumo
pagrindas — judesipoveikis — gerokai pranoksta kalbos Kiino kalbos Zenklai, signalai ir juos
ar netgi iSvaizdos, drabugiteikiamy jspudj. Gestais < LTI
perduodamas praneSimas praturtina &alb jos apsprendziantys veiksniai
atraminiams  Zzodziams suteikia ypatingakcen” Bezods kalbos rimg moksliniy tyrimy pradZzia yra
(Messinger 2013, p.12). Taigi, stelami Zmogaus#0  sjejama su 1970 metais ileista Julius Fast knygmg
fizinius pokyius, gestus, galime susidaryti daugiau arkalba® (,Body language®). Kaip nustatkino kalbos
maZziau tikroe atitinkani jspidj apie Zzmogaus savijayt  tyrimy pradininkas Albert Mehrabian (Mehrabian 1971,
nuotaiky, jausmus, mintis, ike<ius, ketinimus ir § 1972, 2009), ZodZiais perteikikme 7 % informacijos,
pokytius. balso ypatybmis — 38 %, o neverbaline kalba
perduodame apie 55 % informacijos. Geras deryb@snk
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turi sgmoningai valdyti savo neverbadirkalbg, suvokti, instinktyviai ir negalvojant. T&@au vis tik visi beZoés
ka jis demonstruoja savo oponentui bei rblperprasti  komunikacijos Zenklai yra valdomi Zmogaus smegen
oponento kno kally, pastebti, kada jo Zodia ir kino  Kaip pazymi Joe Navarro ,svarbu suprasti, kad smgge
kalbos informacija prieStarauja viena kitai, kada -valdo vig elge$ — ir smoning; ir negmoning. Tokia
sutampa. Tai labai svarb impulsai, kurie gali kardinaliai prielaida yra kertinis akmuo, padedantis suprassy v
pakeisti deryh eigg ir galutin deryhy rezultaj. bezo@& komunikacij. Neéra tokio veiksmo — nuo
Mokslininkai  Allanas ir Barbara Pease’ai idtyr paprasiausio galvos pasikasymo iki simfonijosrkmo, -
tokstartius verslininky ir nusta¢, kad apie 60-80 proc. kuriam nevadovautir kurio nevaldyty smegenys (iSimtis
verslininky stebi kino kally ir nuomor apie nauy — nevalingi raumen refleksai). ... Taigi remdamiesi
asmei susidaro greiau kaip per keturias minutesy J beZodZiu elgesiu galime suprastia lsmegenys nori
tyrimai taip pat parog kad derantis telefonu paprastai parodyti“ (Navarro 2013, p.38). Mintimis galime stgis
laimi tas asmuo, kurio argumentai svaresni, bet tanuskpti savo savijaut emocijas, bet vis tiek tam tikr
negalioja susitikus ,aki aki“, nes galutigs iSvados yra beZzod informaciy, Zenklus, signalus sy kiinas sukurs.
daromos remiantis tuogkmatome, o ne tik pasikliaujant Pastebti ir suprasti tokias reakcijas nepaprastai svarbu
klausa, tuo ¥ girdejome. (Navarro 2013, p.40).

Gelgjimas perprasti pasSnekovo, oponentmd kalky Zmogaus reakcijosj aplinkos poveik susig su
— numanyti, k jis galvoja, k¢ jawia, kaip reaguoja,& emocijomis ir iSlikimu. Per tkstantmet vystymosi
ketina daryti, - verslo komunikacijoje, verslo deoge ir  istorija Zmogaus smegensistema iSsiuga ir jtvirtino
dalykiniuose pokalbiuose yra labai svarbus. Tammerw sistemoje paprasttrijy formy atsalg i pavoj:
gelejimui iSsiugdyti reikiajdéti darbo:jsisavinti teorinius  staiga sustotj bégti arba kovoti (Navarro 2013, p.41).
pagrindus ir juos taikyti praktiSkaAmbady, Weisbuch Kaip pazymi Joe Navarro, ,gywnai ir Zmors reaguoja
2010). T&iau reikia atkreipti dmeg ir | ziaréjimo  pavop Sitaip: pirmiausia sustingsta, tadagb, paskui
(matymo) ir klausymo santyk Kaip pazymi Joseph kovoja. Jei iS tikgjy reaguotume pavoy kovodami arba
Messinger, ,misy klausymosi bdas nepasirerg bégdami, vaik8iotume nusti mélynémis, sumusti ir
suvokti dviejy tokiy skirtingy vienu kartu vykstatiy  iSsek. ... Akimirksniu sustingti gismes akivaizdoje —
veiksmy kaip ziaréjimas ir klausymas Negalima sutelkti  pats veiksmingiausias reagavimadas” (Navarro 2013,
tolygaus @mesio j du tokius skirtingus sensorinius p.42).
procesus. Mes instinktyviai atskiriame du autonmatis Sustingstamene tik pamat pavoj;, bet ir iSgirc,
— klausyti ir matyti, bet negalimey sujungtij vieng  pavyzdziui, duy skambug viduryje nakties. Per ilgaamz
bends klausymosi proce$ (Messinger 2013, p.13). Zmonijos istorij sgstingio pasireiSkimo formos pakito ir
Norint iSmokti ir klausyti ir matyti vienu metu féa tam  naudojamos Siuo metu kur kas subtiliaBgstingio
skirti papildom démes ir jdéti papildomy pastang, efektas pasireiSkia daugeliui Zmgnper pokalbius &
kurios  ateityje  taps papildomais  @filmais  darbo, gavus barti, kétant Zmog, dél dalyky, kurie, jo
komunikacijoje. nuomone, gali uztraukti jam nemalongndél noro tam

Joe Navarro pabtia kino kalbos signal skaitymo tikrose situacijose tapti ,nematomu*” ir kitais gais.
svarky, teigdamas, jog “ bezéd komunikacija gali Sgstingio efektas pasireiSkia, pavyzdziui, kai Zrmasn
atskleisti tikpsias Zmogaus mintis, jausmus ir ketinimus.sugaunami apgaudijant, vagiant arba meluojant:
D¢l Sios priezasties ji kartais vadinamidkalbinga pakibus gésmei arba iSai¥kus apgaulei, jie reaguoja
elgsena Zmoreés ne visada supranta, kad bendrauja itygiai taip pat, kaip risy progviai — sustingsta(Navarro
nekallkdami, to@l daznai Kino kalba ina daug tikresn 2013, p.43). Trumpas stabifinas, sgstingis leidZzia
nes siekdamas savo tigstmogus fipestingai apgalvoja jvertinti keliamg pavoy ir priimti sprendinma dél

zodzius. ... Jei steélami kito Zmogaus bezpctlges  tolimesniy savo veiksm.
suprantate, & jis jawia, ka rezga ir kaip ketina elgtis, Kai sastingio atsako nepakanka ir pavojus neaisia
arba iSsiaiSkinate jo Zodgiprasm — iSSifruojate jo arba kai gstingis rera pats geriausias veikimoudas

nebyliy kallg ir tuo pasinaudojate” (Navarro 2013, p.22).(pavyzdziui, kai gisme pernelyg arti), ima veikti antras
Kiino kalba yra labai informatyvi ir sidia pasnekovui, atsakasbegti. Sio atsako tikslas — iSsigetb arba bent
oponentui daugyhsignaly, tatiau vienareikSmiskai juos jau atsidurti kuo toliau nuo pavojaus (Navarro 2013
interpretuoti yra sugtinga, o kartais neanoma ir p.46-47). Bgimo atsakas Zmogaus evoliucijoje iigijo
nepageidautina. Interpretavimo tikslumas ir kakyb jvairiy subtilesny formy, tatiau jo esm iSliko ta pati —
priklauso nuo interpretuojéiojo Ziniy ir praktikos. fiziSkai atsiskirti arba atsitolinti nuo nepageigknay
Kano kalba arba bezédkomunikacija apima daug asmem arba daiki, iSvengti nepageidaujam dalyky,
Zmogaus f&no Zenkl;. BeZzodje kino kalboje yra labai atsitolinti nuo j. Vengdami pokalbio su nemstamu
daug svarhj dalyky: Zmogaus laikysena, aprangos stilius,zmogumi, galime nusisukti ir ,nepast#d to asmens.
aksesuarai, gestai, 2vilgsnis, mimika, Sypsenasobal Vengimas gali pasireikStivairiai: Zmogus uzsimerkia,
intonacijos, juokas, aiikontaktas, aki Zenklai, atstumas trina akis, plastakomis uZsidengia vgiNavarro 2013,
tarp bendraujafiyjy, prisilietimas, plojimas, Sokis, p.43). Vengimas gali pasireiksti didinant atsgutarp
fiziologinés reakcijos — prakaituojantys delnai, kakta,saws ir kito Zmogaus — pasislenkant atgal, atsiloSiant
iSbalimas,amiai atsirandantis veido, kaklo raudonis ir kt. pasidedant kai kuriuos daiktus ant kelfpavyzdziui,
Reikia atkreipti dmeg | tai, kad dalis bezad kompiutef, rankinuk), pasukant kojas link artimiausio
komunikacijos Zenkl yra siuiama gmoningai iS¢jimo ir kitais hidais. Verslo derybose vienos pss
(nafiralis ar suvaidinti Zenklai, signalai), o kita dalis derybininkas gali pasislinkti tolyn nuo kitos pgas
kino signal spinduliucjamaj aplinky negmoningai, atstovo, iSgirds nepatrauki pasiilymg arba deryh
kuomet;j gaut informacig reaguojama iSkart ZaibisSkai, jkarStyje pajuts gesme, gali uZzsimerkti, pasitrinti akis,
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rankomis uzsidengti veid pasukti kojas durlink. Kaip - Zmogaus temperamentas, energetika skirtingo
teigia Joe Navarro, ,toks elgesys nesssijsu temperamento, skirtingos energetikos Zasomaudoja
apgaudigjimu, jis gretiau liudija, jog Zmogui nejauku. skirtingos amplituds, skirtingo intensyvumo, skirtingos
Senasis &gimo atsakas Siandien matomas kaip beZodidinamikos kino kalbos signalus igjkomplektus;
atsitolinimo elgesys, kuriuo zmas stengiasi padidinti - Zmogaus sveikatosifilée — nesveikai besijaiancio
atstum; taigi jei jusy verslo partneris padidins atstgm Zmogaus Zzvilgsnis yra kitoks, kitaip skamba jo hsls
tarp sags ir jusy prie deryly stalo, vadinasi jam kazkas gestai vangesniétesni (t&iau yra ir toki; susirgimy,

nepatinka“ (Navarro 2013, p.47-48). kurie lydimi padidintu emocionalumu, jaudrumu,
Jeigu Zmogus, suditts su pavojumi, negali likti dirglumu);
nepastetas sustingdamas ir negali iSsiggib - Zmogaus statusas paprastai kuo aukstesnio statuso

pakegdamas, jam lieka vienintelis pasirinkimakevoti. ~ asmuo, tuo maziau jis naudoja ggsjo gestai labiau
Kovojimo atsakas yra paskutintaktine priemore, rafinuoti, jis juda oriau ir &iau nei turintieji maziau
padedanti iSlikti gyvam pasitelkus agresi{Navarro valdzios; perteikdamas informagij daugiau remiasi
2013, p.48). Evoliucijos metu ne tik zm@n bet ir Zodine kalba;

apskritai zZinduoliai iSsiugd strategij baime paversti - priklausymas zZmonj grupei — bezodei
pyké¢iu. Tatiau Siuolaikiniame pasaulyje veikti iS pyi&@  komunikacijai jtakos turi grups tradicijos, normos,
nepriimtina (tai netgi gali prieStaraytitatymams), tai be taisykks;

primityvaus kovojimo atsako zmeés susikiré ir - Zmogaus amzius- su amziumi gali keistis Zmogaus
subtilesnip kovos formy: gincai, kiviréai, uzgauliojimai, judesi greitis;
nepagjsti kaltinimai, oponento statuso menkinimas, - neverbalinig signal derinimas — apie Zmogaus

kurstymas, patyjos, - visa tai yra prieSiSkumo apraiskos, biklg signalizuoja paprastai ne vienas, o keli bé%od
Siais laikais atstojatios grumtynes (Navarro 2013, p.49). komunikacijos Zenklai, tarp kuituri bati harmonija —
PrieSiSkumas kitam Zmogui gali b parodomas harmonijos stoka byloja apie paSnekovo, oponento
laikysena, Zzvilgsniu, iSgiiant kritine arba pazeidziant nenuoSirduny;
kito Zmogaus asmeninerdk. Po smarkaus susmimo - galimybés pademonstruoti ir priimti bezad
uzverda emocijos, 0 tai jau trukdo susikaupti, \btaj komunikacijos Zenklus - fiziniai apribojimai tarp
objektyviai mystyti. Kartais verslo komunikacijoje, verslo bendraujatiy Zmoni trukdo pilnavet¢iam bendravimui.
derybose ar dalykiniuose pokalbiuose gaiii Ispecialiai
provokuojamas kitos puas susierzinimas, pyktis, kad Komfortas, diskomfortas ir nusiraminimo
sumazinti oponento paZintinius ggimus, galimybes priemonés kiino kalboje
visapusiSkai, objektyvigiertinti situaci. ) )

Kino kalbos signalai verslo komunikacijoje, verslo ~Noréedami suprasti, & kalba nisy oponento knas,

aspektais: jie kekiasi dalykinio bendravimo eigoje. Oponentink
- jie atskleidZia pasnekovo, oponento fizim emocire ~ kalbos pokyiai fiksuoja akimirkas, kai keiasi jo
bikle bei jos kitimy, ~ Pozicija. Toal verslo komunikacijos, verslo denybar

- jie papildo, sustiprina ar susilpnina Zoglirkalba, Qalykiniq qualbu procesuose reiki'piémiai._stetéti, kada_
- mokartius skaityti bezoss komunikacijos zenklus I kodél tai vyksta. Verslo komunikacijos partnerio,
jgalina daugiau ar maZiau tiksliai nustatyti ar bedi ©oponento knas yra kaip lakmuso popéis, kuris parodo
kalba yra sakoma tiesa. ar misy pasirinkti veiksmai, poveikio priemeés teisingi,
Kaip pazymi Allan ir Barbara Pease, ,visame€fekiywis, ar ne. Nra galimybiy nuolat stebti visus
pasaulyje pagrindiniai bendravimo signalai viend¢i ~ Oponento judesius ir mimik nes verslo deryh
Zmores laimingi, jie Sypsosi; kaidini arjnir& — piktai ~ dalykiniy pokalby, metu reikia galvoti ir apie kitus
Ziari, raukosi; linkédami galwa pritaria arba sako ,taip*. da_kaus. Téaiau s_varblau3|a yra uzfiksuoti tas akimirkas,
Nuleidziamos galvos judesys, matygimtas, nes taip Kali klausantis msy  argumentacijos  ar
elgiasi ir i5 prigimties neregintys Zmem Galvos Kontrargumentacijos, k&iasi oponento reakcijos if
purtymas, reiskiantis neigim taip pat yra beveik KOkia pus:pozityvia arnegatyi.
universalus judesys, iSmokstamaadikystje* (Pease Joe Navarro teigia, jog svarbu fiksuoti "kaip efjia
2012, p.38). T&au gretajgimty ir genetikai nulemt Zzmores, lidami komforto ir diskomforto basenos, ir, tuo

kiino kalbos signal yra ir tokiy beZods komunikacijos Pasinaudojant, iSmokti suprastia e jaicia, msto ir

Zenkly, kuriy turinj lemia tokie veiksniai: ketina daryti” (Navarro 2013, p.51). Zmogui esant
- nacionaliniai - tie patys gestai skirtingose tautosekomforto zonoje (geros savijautos), jono kalba byloja
gali turéti skirtinga reiksme; apie geg psichire ir fizing buklg, pasireiSkiatia

- kultariniai — etikos, etiketo iSmanymas, isilavinimo Pasitikéjimu  savimi,  pasitenkinimu,  teigiamomis
lygis ir kiti kultiros aspektai nulemia naudojarkino ~ €mocijomis, pozityviais jausmais. Kai zmogus patiri

kalbos signaj arsena; diskomfory - jo kino kalba atspindi stres ir

- profesiniai — lengvas, silpnas rankos paspaudimaé‘epasv'_“kl'wa savimi, blog viding busen;. .
gali biti nulemtas Zmogaus profesijos:| durios jis turi Taciau zmogaus smegenys uzprogramuotos ta|p,_kad
saugoti savo pirstus; Jpriversty mus siekti saugumo, jei tiknanoma, vengti

- aktoriniai Zmogaus sugefimai — daugelis zmoni ~ Pavo (arba diskomforto) ir siekti saugumo (arba
turi didesnij ar mazesni aktoriny sugeljimy, moka komforto). ... Misy smegenys ir nas veikdami kartu,

suvaidinti viem ar kity vaidmen ne tik Zodziais, bet ir Mus nuramina ir suteikia pasikmo saugumu®
kiino kalba: (Navarro 2013, p.51). Tai Joe Navarro vadina
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raminamuoju elgesiu(Navarro 2007, Navarro 2013). Jis dirgiklj (pavyzdziui, suni klausimy, keblig situacip ar

teigia, kad suprasti kaip gstingio, kkgimo ir kovojimo
atsako formos veikia bezpélges, yra tik pug darbo*,
nes pasirodzius atsakui (Wpaj gresne keliartia,
neigiamy patirf) paskui j sekaraminamasis elgesys
.Smegenys skatina organiam atlikti paguodos
(raminamuosius) veiksmus. Tai aiSkiai matomi iraigk
suprantami Zenklai. Juos svarbu pastiely iSsiaiskinti
realioje situacijoje” (Navarro 2013, p.53; Navag607,

p.141-163). Kaip pazymi Joe Navarro, ,aminimasis,Kodél

budingas ne tik Zmamms. Antai Sunys ir kas noedami
nusiraminti laizo patys save ir vienas akitZmorems

streg) laikytinas raminamuoju elgesiu. Kurios nomnk
dalies glostymas nepadeda igspir probleny, bet
apramina, numalSina iy nerimy. Vyrai jprastai li€ia
veidg, moterys — kalg, drabuzius, papuosalus, rankas ir

plaukus* (Navarro 2013, p.57-58). Verslo
komunikacijoje, verslo derybose, dalykiniame polah
bendraujant su oponentu, pasSnekovu, p&gisb

raminamojo elgesio poZzymius reikia paklausti ¢sav
Sis Zmogus save ramina?“. Ir svarbiausias
dalykas: ,gebjimas susieti raminagjj elges$ su jtammpm
keliartiu veiksniu gali paéti daug geriau suprasti to

budingas kur kagvairesnis raminamasis elgesys. Kartaiszmogaus mintis, jausmus ir ketinimus" (Navarro 2013

jis labai akivaizdus, kartais — vos pastebimas. gdawa
Zmoniy, papraSyti nurodyti raminamojo elgesio pavyzd
visy pirma pagalvoja apie vajk ciulpiant nyksi.
Suaugusieji nusiramina ne taip krintais j akis,
socialiai priimtinesniais idais (pavyzdZiui, kramto
guma, grauzia piestgk tusinuly). Daugelis Zzmonj né
nepastebi tokio subtilaus nusiraminti padeiarelgesio

p.59).

Norint verslo komunikacijoje, verslo derybose ar
dalykiniame pokalbyje daugiau suzinoti apie opoment
pasSnekoy iS jo megstany raminangyjy veiksmy, reikia
laikytis keliy taisykliy (Navarro 2013, p.66):

1. Pamatyti vykstantraminamgjj veiksng. Jei
susitelke stelesite, ieSkodami #no Zenki,, palengva

arba nesupranta jo svarbos atskleidZiant Zzmogantismi jums eisis vis lengviau.

ir jausmus. Kaip gaila! Norint gerai suprasti beZod

elges, iSmokti atpaZzinti ir iSSifruoti raminamuosius
Zenklus yra tiesiog ttina. Kod:l? Nes raminamasis
elgesys nepaprastai daug pasako apie dyagimgaus

buseny (Navarro 2013, p.53).

Verslo komunikacijoje, verslo derybose, dalykini
pokalbyy metu svarbu pastéth oponento, pasSnekovo
raminamojo elgesio Zenklus, kurie paragytog jis
jawiasi suvarzytas arba neigiamai reagugjamisy
veiksmus ar zodzius, nes ,po veikgmatskleidZiaiy
diskomfory (tarkim, atsitraukimo nuo pasnekovo,
nepritariamo 2Zvilgsnio, sukryZiuptar sugniauif ranky),
smegenys liepia rankoms atlikti

2. Nustatykite jus domin&® Zmogaus bazinj
raminamgjj elgeg. Tada suZinosite, kada jo raminamasis
elgesys padazjp ir (arba) sustigfo, ir gaksite
atitinkamai reaguoti.

3. Pastefje, kad zZmogus atlikacaminamyjj gest,
stabtetkite ir paklauskite sas: ,Kas priver¢ jj taip
pasielgti?“ AiSku, kadat Zmog; uzgriuvo Gpestis. dsy,
beZzods informacijos rinkjo, darbas - atskleisti jo
prieZzast.

4. Atsiminkite, kadraminamuosius veiksmugmores
beveik visada naudoja, siekdami nusiraminti posstre
Kalbant apie tai, ar beZodZiai Zenklai sakogtigenokite,

raminamuosiuskad judant nuo ¢oly prie galvos istikimyb tiesai maéja.

veiksmus* (Navarro 2013, p.53-55). Kaip pazymi JoeKaip teigia Allan ir Barbara Pease, ,kuario dalis toliau

Navarro i§ savo praktikos, ,kaklo lietimas ir (ayba
glostymas yra vienas {ia reikSmingiausj ir daZzniausiai
atliekamy judesi;, kuriais siekiame nusiraminti,

nuo galvos, tuo dazniaug juZzmirStame. PavyzdZziui,
dauguma suvokia savo veido iSraiSk gestus. Net
galime parodyti kai kurias iSraiSkas: ,uz&id nars)

reaguodami streg“ (Navarro 2013, p.54). Bandydamos veidy“ ar nepritariamai pasiitiéti¢, ,pakelti kangias“ ar

nusiraminti moterys daZnai uzdengia delnu kaklobdio
arba j liecia — jos kemia, bijo, jawiasi nesmagiai,
nesaugiai, nes meluoja arba slepia informaffijavarro

Latrodyti patenkintam®. ... Maziau nei veidpajstame
rankas ir plaStakas, toliau thine ir pilvg, maziausiai
Zinome apie kojas ir beveik pamirStame apgidgs. Kojos

2013, p.54). Joe Navarro nuomone, ,raminamojo @&ges parodo Zzmonj poziirj, nes dauguma nenujaa, ka daro

poZzymiai daug reikSmingesni ir patikimesni nei pagos

jy galinés, be to su jomisasnoningai neatliekami tokie

nustatyti ar Zmogus sako tieslie padeda suprasti, kokios apgaulingi gestai, kokie iSdagjami su veidu. Asmuo
temos Zmog jaudina ar kankina. Tai suZinojus neretaigali atrodyti susikaugs, save kontroliuojantis, o jo kojos

galima iSsiaiSkinti iki tol kruop8ai slkpta informacip,
galincig suteikti nauy jzvalgy“ (Navarro 2013, p.57).
Raminamojo elgesio mechanizmas yra
.,Smegenys pasid@m Zinig: ,PraSom tuoj pat mus
nuraminti“, ir rankos akimirksniu sureaguoja, atlémnos
veiksmy, padedantvél pasijusti gerai* (Navarro 2013,
p.57). Kiekvienas Zmogus turi savgprocius &l
raminamyjy veiksmy: vieni kramto gur, Kkiti rako,
daugiau valgo, Svelniai masaZuoja kaklperbraukia
ranka per veigl laizo pas, liezuviu brauko skruostus
arba tipas iS vidigs pusgs, ktai iSkvepia, pries tai sy
skruostus, trina smakr glosto veid, ciupinéja daiktus
(pieStulg, tusinuky, lipy dazus, rankinlaikrodi), moteris

toksatlikti

vis barbena ir spardo gr noedamos istiikti“ (Pease

2012, p.240-241). Kaip paredAllan ir Barbara Pease
tyrimai  su  vadybininkais, ,meluodami
vadybininkai, neatsizvelgiantlytj, negmoningai kur kas
daugiau judina kojas. Dauguma vadybinjnkutais

apsimestines veido iSraiSkas, meluodami steing
kontroliuoti savo plaStakas, &au beveik niekas
nezinojo, g daro j; kojos. Sie rezultatai buvo patvirtinti
psichologo Paulo Ekmano, nu&izsio, kad meluojant
daugja apatires kino dalies judesi o steltojai geriau

demaskuoja me] kai mato melagio tng. Tai paaiskina,
kol verslo vadovai jakiasi patogiau, spdamiesi uz
raSomyjy staly su tvirtu priekiu. Stikliniu pavirSiumi

timpcioja plaukus, suka ant pirSto plaukus, vyriSkispadengti stalai sukelia didesiftampm nei masyus stalai,

braksteli per marskinj kratine, pasitaiso kaklaraigtKaip
teigia Joe Navarro, ,bet koks veido, galvos, kakleties,
rankos plaStakos ar kojos lietimasaguojantj neigiany
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nes galima matyti Zmogaus kojas, o tuomet sunke sav
visiSkai kontroliuoti“ (Pease 2012, p.241-242). diai
kojos yra maziausiai meluojantis Zmogaus organas.



Socialiniai mokslai, Kiino kalba verslo derybose ir dalykiniuose pokalb&ios

5. Gelgjimas susietiraminamygjj elgeg su tam tikru Universalaus bezodzio elgesio Zenklai yradibgi
streg sulkelusiu veiksniu gali pagi geriau suprasti beveik visiems Zmams. Kaip pazymi Joe Navarro, ,tam
Zmogy, su kuriuo bendraujate. tikra kino kalba laikoma universalia, nes taip elgiasi

6. Tam tikromis aplinkybémis, kad geriau suvoktu- dauguma Zmoni Pavyzdziui, kai zmais taip
méte Zmogaus mintis ir ketinimus, galitg kors pasakyti suspaudziatlpas, kad y beveik nebematyti, tai aiSkus
arba padaryti, neédami jsitikinti, ar tai kelia zmogui Zenklas, jog jie sudipine, kazkas negerai“ (Navarro
streg (tai parodys sustipjes raminamasis elgesys 2013, p.28). Pavyzdziui, prakaituojantys delnai

7. Isidemekite, kurig kino vie Zmogus ramina. Tai signalizuoja apie nervinigsi, jtampm, pakelti antakiai
labai svarbu, nes kuo didesnis stresas, tuo daugiaado nustebiny, abejojimy, primerktos akys, piktas
Zmogus glostys veidarba kakd. Zvilgsnis — nepasitenkinign pykti, burnos srities lietimas

8. Atsiminkite, kuo stipresnis stresas arbapirstais, pieStuku, tuSinuku rodo, kad Zmogus nauija.
diskomfortas, tuo didesrtikimybé, kad Zmogus griebsis 4. 1Smokite atpazinti ir perprasti iSskirtih bezod
raminamyjy veiksmy. elgeg.

Raminamyjy veiksny stekgjimas ir fiksavimas — Greta universali bezodzio elgesio Zenklyra uni-
svarbi priemoa oponento, pasnekovo komfortui ir kalds, iSskirtiniai, konkréiam zmogui adingi, Zenklai.
diskomfortui jvertinti. Raminamieji veiksmai daug Kuo ilgiau su verslo partneriu, oponentu, pasnekovu
pasako apie jo emoeginbukle, savijaus, ketinimus, bendrausime, tuo lengviau bus galima padtebiSskirti

ltke<iiy iSsipildymo laipshir planuojamus veiksmus. jo unikalius bezodzio elgesio Zenklus, kuriais ramtis
gaksime priimti atitinkamus sprendimus.

Kiino kalbos Zenkly stekéjimas ir 5. Bendraudami su Zmoémis, pasistenkite

interpretavimas iSsiaiskinti, koks yrag bazinis elgesys

o S Joe Navarro atkreipiaédcheg i tai, kad ,noédami
Joe Navarro pateikia 10 taisyilikuriy reikia laikytis,  suyokti, koks yra bazinis elgesys Zzmgnisu kuriais
norint, kad pavykf sckmingai stebti ir iSSifruoti bezods  npyolat bendraujate, atkreipkitesrdes, kaip jie atrodo,

komunikacijos zenklus (Navarro 2013, p.25-34): kaip sdi, kur deda rankas, kaip laiko kojas, kokia j
1. Tapkitejzvalgiais aplinkos stettojais. _ laikysena ir veido iSraiska, kokiu kampu pakeltévgar
Joe Navarro teigia, kad ,atiduklausymasisyra petgi tai, kur jiejprastai deda arba laiko savo daiktus. ...

svarbus norint suprasti, kas sakoma Zodziais, ®tidysmokite atskirti ram veich nuo jsitempusio. ... Do-

steljimas gyvybiSkai svarbus norint suprasti Zmeni medamiesi tuo, kas normalu, palengva imame pasteb
kano kalky.” Anot jo, ,sutelktag(reikalaujantis pastand  syprasti tai, kas nenormalu® (Navarro 2013, p.30).
stelgjimas hitinas suprasti Zzmones ir tinkamai iSsiaiSkinti g Stelzdami zmones, kaskart stenkg ieskoti kelig
iSkalbingus § beZzoas elgsenos Zenklus* (Navarro 2013, iskalbingy Zenkly — tokiy elgesio bruoi, kurie pasirodo
p.25). Daugeliui Zmonitriksta pojicio, kuris vadinamas sykiu arba eina vienas po kito

situacijos supratimu, nes to nemokoma nei piein  Kaip pazymi Joe Navarro, ,gefimas suprasti
mokykloje, nei gimnazijoje, nei aukStojoje mokykloj smones dar labiau patokal kai ismoksite pastet kelis
(Navarro 2013, p.26). Tau, misy laimei, pastabumas jskalbingus zenkluarba j; grups. Tokie signalai veikia
gali buti iSsiugdytas — ,Siggudis iSugdomas mokantis ir kartu, jie tarsi dlionés gabaliukai. Kuo daugiauy j
taikant ~Zinias_ praktiSkai. Jei esate nepamab tyrsite, tuo didests galimytis sudlioti paveikskl
nenusiminkite. S silpnybe galitejveikti, jei rySies skirti (Navarro 2013, p.31).

laiko ir jegy stropiam aplinkinio pasaulio stgbnui* 7. Labai svarbu iekoti Zmogaus elgesio péiy jie
(Navarro 2013, p.27). Kaip pastebi Joe Navarro @xav gali reiksti, kad pasiket mintys, jausmai,
2013, p.27), ,stekjimas — sutelktas stéjimas — turi tapti susidongjimas arba ketinimas

gyvenimo lidu. Pasyvumasia nepads. Tai gmoningas, Joe Navarro teigia, kad ,staigus elgesio pasikaiim
apgalvotas elgesys, reikalaujantis pastangnergijos, gali padti atskleisti, kaip Zmogus apdoroja informacij
susikaupimo ir nuolatirs praktikos. Pastabumas panaSusarba prisitaiko prie jaudinghy jvykiy. ... Tam tikromis
i raumenis: mankstinamas stif, o nenaudojamas gplinkyb:mis pasikeifs elgesys gali isduoti Zmogaus
atrofuojasi. Mankstinkite savo pastabumo raumenis isysidongjima arba ketinimus. AtidZiai stebint tokius
gaksite daug geriau perprasti aplinkpasaut’ (Navarro  pokyius, galima nusfi basimus veiksmus irjgyti

2013, p.27). _ _ - pranaSum, ypa jei tie veiksmai gali padaryti Zalos jums
2. Kontekste atliekamas stéfimas geriausiai  grpa kitiems* (Navarro 2013, p.32).

padeda suprasti bezpeigeg. o o 8. Ne maZiau svarbu iSmokti pastétb apgaulingus
Norédami suprasti bezgdelges tikroveje, realioje  arbha klaidinandius bezodzius zenklus

dalykircje situacijoje, turime iSsiaiskinti kontekstTada Gelgjimai atskirti tikrus ir klaidinarcius signalus

lengviau bus suprastiakas elgesys reiskia. PavyzdZiui, jgyjami tik kaupiant praktia stelsjimo patiri. Joe
ranky sukryziavimas ant kitinés deryly metu gali reikSti  Navarro teigia, kad reikia ,ne tik sutelktai stébbet ir
tam tikey atsiribojimy nuo gaunamos informacijos, atsargiai vertinti* (Navarro 2013, p.32).

uzsiblokavim, nesutikim su pateikiama nuomone. Tas g9 Mokéjimas atskirti, ar zmois jauciasi laisvai, ar
pats veiksmas atliktas ziemos metu stgeellaukiant ne pags sutelkti @meg j svarbiausius elgesio bruozus,
troleibuso jau reiks kit dalyks — noy maziau susalti, padedawius isSifruoti bezod komunikacijg.

iSsaugoti savo Silumgrenergly. 5 Kaip pazymi Joe Navarro, ,zmogaus elgesyje reikia
3. ISmokite atpazinti ir iSSifruoti universaj bezod  jezkoti dviej; esminy dalyky: komfortoir diskomforto ...
elges. Jei kils abejonj, ka iS tieg reiSkia Zmogaus elgesys,

paklauskite sas, ar jis panasSusi komforty (t.y.
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pasitenkinina, laime, atsipalaidaving), arj diskomfory
(apmaud, lindeg, stres, nerimy, jtamp)“ (Navarro
2013, p.34).

10. Stelekite Zmones rgkyriai.

Joe Navarro atkreipia écheg | tai, kad ,norint
pasinaudoti bezodziu elgesiu, reikia atidZiaiirdi j
Zmones ir tiksliai iSSifruoti, & reiSkia j nebylus elgesys.

naudojans ir savo kinu: antakiais, galva, plastakomis,
rankomis, liemeniu, kojomis ir gomis, - pah¥Zti
ZodZziams, kurie mums svarb arba kuriems norime
suteikti emocip atspaly. Jei Zmoas kalba nuoSirdziai,
pabgézimo Zenklai laikytini universaliatno kalba. Taip
smegenys dalyvauja pokalbyje ir praneSa aplinkisiam
kad esame tikri savo ZodZiais. PrieSingai, jeigegamys

Taciau stelti Zmones reikia atsargiai, o ne spoksoti, kaipneparemia sy Zodzi, kalbedami atliekame silpnus

daro daugelis pradedéinjy. Ikyriai steleti nepatartina.
Geriausia stelii kitus jiems to nezZinant, kitaip sakant,
nekrintantj akis. Tobulinkite stefjimo jgudzius, kol fisy
pastangos ne tik duos vajsibet ir niekas nepajus s
stebimas. Viskas priklauso nuo praktikos ir atkekdd
(Navarro 2013, p.34).

BeZzods komunikacijos signal supratimas ir
interpretavimas éra paprastas dalykas. Bandymai atisp
vieno ar kito bezogb kalbos Zenklo reikSgndaznai gali
buti klaidingi, nes tas pats Zenklas gali reiksti g

pabgzimo judesius arba visai jnedaromeMeluodami
Zmores nepabézia Zodzy. Norédami nuspgsti, ka sakyti

ir kaip apgauti, melagiai pasitelkia smegédtognityvia-
sias funkcijas, bet retai kada susgio, kaip melagystes
pateikti. Kai meluojantis asmuo stengiasi iSgalydies;
pana§ atsakym, pabezimo Zenklai iS Salies atrodo
dirbtiniai ir pavluoti; retai kada palbgiami tie Zodziai,
kuriuos reikia, dazniausiai iSrySkinami palyginti
nesvarlis dalykai (Zr.: Navarro 2013, p.245; Lieberman,
1998, p.37; Lieberman, Rosental 2001). Bandant

dalyky. Galvos kasymas, pasak Allan ir Barbara PeasédssiaiSkinti, kur tiesa, o kur melasiino kalba gali bti

gali reiksti ir prakaitavim, netikruny, pleiskanas,

uzmarsum, meh ir kitus dalykus. (Pease 2012, p.40-41).

Norint teisingai interpretuoti bezésl komunikacijos
Zzenklus, reikty remtis Allan ir Barbara Pease
suformuluotomis trimis gestinterpretavimo taisykimis
(Pease 2012, p.40-44).
1. Skaitykite gesj grupes

Kaip teigia Allan ir Barbara Pease, ,ir Snekamaji,
kino kalba susideda iS menanZodziy, sakini ir
skyrybos Zenk]. Kiekvienas gestas panajusod, turing
daug skirting reik3mij. ... Zodzi reikSne atsiskleidzia
juos sujungus sakinius. Gestai sudaro grupes, arbaok
kalbos sakinius, ir patikimai atskleidZzia asmenssjaus
ar nuostatas. Kaduby aiski gesto reik5&m neverbalif
sakin turi sudaryti maziausiai tigjgesty grups. 1Zvalgus
asmuo gali skaityti neverbalinius sakinius ir kr&fgi
suderinti su asmens Snekamosios kalbos sakinidesdige
2012, p.41). kino kalbos sakiniui ,Man nepatinkag ku

netgi tikslesa ir naudingesen uz Zodzius. Zmags,
kalbédami jprat pasitelkti rankas,yj gestais pabzia
savo teiginius, uZsimieS netgi ima dauzyti rankomis
stah, kad suteild daugiau svorio ZodZiams (Burgoeh

al. 1994). Kiti pabézia zodzius pir§t galiukais —
gestikuliuoja jais arba liga daiktus. PlaStak judesiai
papildo nuoSirdziai tariamus ZodzZius, reiSkiamastisiir
jausmus. Norint iSrySkinti mintpakeliami antakiai ir
iSpleciamos akys (Zr.: Navarro 2013, p.245-246; Morris,
1985, p.61; Knapp, Hall, 2002, p.68, 277-284).

Ir atvirkiai: Zmores per mazai pabkia savo
ZodZius arba menkai patys tiki tuog kako, kai kalba
prisideng plastakomis (kakddami prisidengia bug)
arba k nors @sto abejingu veidu. Kai netiki tuog lpatys
sako, Zzmoés kontroliuoja veido iSraigk apriboja
judesius, atlieka kitus atsitolinimo veiksmus (Buck
VanLear 2002, Colta 2010, Fichtept al. 1992).
Meluodami Zmoas daZnai apsimeta gstantys,

sakai“ (arba ,AS nesutinku“) Allan ir Barbara Peasepavyzdziui, delnu paremia smakrglosto skruostus,

pateikia tok gesty grups (komplekto) pavyzd
,Svarbiausias kritiSko vertinimo signalas — rankmse
veido gestas, kai smilius statmenatigeskruos, didysis
pirStas uZzdengia bugn o nykStys prilaiko smakr Kiti
kritiSko klausytojo nusiteikimgrodymai — viena ant kitos
uzkeltos kojos, ranka prispausta pri@tkrés (gynyba), o
galva ir smakras nuleisti (nepalankumas / prie3its)"
(Pease 2012, p.442).
2. leSkokite atitikima

Norint i§ kino kalbos Zenkl susidaryti tikg
nuomor, reikia stebti gest; grupes (komplektus) ir jas
lyginti su Zodine kalba. Allan ir Barbara Peasetglais
jog tyrimai rodo, kad neverbaliniai Zzenklai yravegk
penkis kartus veiksmingesni uz zodikanay“ (Pease
2012, p.43). Zodiks ir kino kalbos neatitikirp galima
pailiustruoti Siuo pavyzdziu: ,Sakykime, jei tdiboje
politikas uZsidegs giryysi iSklausantis ir palaikantis
jaunimo ickjas, bet jo rankos ity sukryZiuotos ant
kratinés (gynyba), smakras nunarintas (nepalankus
prieSiskas), ar juo patkuméte? O jeigu jis reginty
jtikinti, kad yra geras irapestingas, bet aStriais karat
smigiais dauzyg tribing?” (Pease 2012, p.43).

Savo kally, teiginius pab¥ziame ir Zodziais, ir #no
kalba. Pabrzdami Zodziais pasitelkiame balkeikiame
jo aukst ir temby arba pakartojame. Kaidami
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tarytum galvodami, & atsakyti; toks elgesys visiSkai
prieSingas &iningy Zmoni elgesiui. Jei Zmogus
meluoja, jam reikia laikgvertinti, kg pasak ir kaip jo
ZodZiai bus suprasti (Zr.. Navarro 2013, p.246;
Lieberman, 1998, p.37; KnapHall, 2002, p.320).

3. Gestus susiekite su situacija

Visi gestai tuéty biti vertinami pagal situacij pagal
kontekst. PavyzdZiui, sukryziuotos ant tkinés rankos
verslo deryly situacijoje gali reiksti ,gynyly,
atsiribojima nuo oponento @tomy mingiy. Zmogaus,
laukiartio Salty Ziemy autobuso stotéje, sukryzZiuotos
ant kiitines rankos reikS visai gk kita: jis stengiasi
iSsaugoti savo @#no Silumy. Kaip pazymi Joseph
Messinger, ,80 % ijsy kano judesy ar poz prasngd
keiciasi, veikiama juos lemiaio konteksto, arba jie yra
nereikSmingas gestikuliavimas, iSskyrus kartotinius
judesius, visuomet atliekamus nekintamai ar altgxnai,
kad ir koks Ity kontekstas. Tai reiSkia, kad pries
Vertindami ar aiSkindami tam tikjudeg turite pagalvoti*
(Messinger 2013, p.6).

Kano kalbos verslo derybose ir dalykiniuose
pokalbiuose tyrigjimui aktuais Samy Molcho
pastebjimai, kad ,tai kg jawia Zzmores ... labai tiksliai
atspindi j; kiany kalba. Kadangi jausmés hisenos
priveréia mus atsiverti arba uzsivertj sukeliami tokie
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jausmai kaip bai#y rengimosi sprukti
iSsisukirgjimas, nutolstama nuo taip
receptyvinio (imlaus, aplinkiniam pasauliui atvira

reakcija,

nafiralaus elgesio. Visi neigiami jausmai, kurie mus

uzplista — mes jatiamés nepakankamavertinti, jZeisti,

prieStarauja viena kitai, kada — sutampa. Tai |lalarhis

trokStamo impulsai, kurie gali kardinaliai pakeisti denyleig ir

galutin deryhy rezultag.
4. Gelgjimas perprasti pasnekovo, oponentand
kalbg — numanyti, k jis galvoja, kg jawia, kaip reaguoja,

nes kitas Zmogus nepakankamai domisi mumis arba tuka ketina daryti, - verslo komunikacijoje, verslo gense

ka mes sakome, - visi panaSaus {abhio
nepasitenkinimai ir sukuria mumyse energijos u#sat
tai, deja, reiSkia, kad nuo Sios akimirkosism atviras
aplinkai elgesys yra smarkiai sutrikdytas. Niugta
informacijos srautas tarp jos sigjat ir gawjo. Taigi as
remiuosi tuo, kad é&me priklauso nuo sugepmo rasti

emocin pri¢jima prie savo partnerio ar pasnekovo beilnterpretavimo tikslumas ir

iSlaikyti § ry§, nes mano asmerinstkmé labiausiai

priklauso nuo to, ar sugebu motyvuoti Zmones. Bet $§

mechanizmas veiks tik tuomet, jei aS tikrai suvokisi
rimtai vertinsiu ne tik savo asmeninius tikslust ekity
Zmony siekius. Taigi priversti pasnekpyatiketi, kad jei
jis susivienys su manimi, iSsipildys ir jo troskiimaei
l[ake<tiai. Trumpai tariant: n@damas ,uzkariauti* kitus
Zmones, tu privalai perdikiyti i juos, pabandyti suzinoti
ju norus ir kar&iausius troSkimus, iSkamangin kokie
dalykai gatty juos motyvuoti, kas paskatipjuos veikti,
0 kas — sutrikdyt jy veiklg. Jeigu tai iSy iSgavau, man
belieka paklausti sags: kaipgi paSalinti |y veikla
sunkinartius trikdzius, kad jie gaty Zingsniuoti su
manimi petysj pei keliu, vedagiu j sskme?* (Molcho
2006, p.21). Taigi, ir per neverbalinkalty verslo
derybose ir
pateikia oponentui signalus apie savo emocijasnals,
nuotaikas, nuostatas, vertybes, ketinimus.
iSraiSkos, balso skamjimas, gestai, pozos -
atitinkami signalai, kuriuos reikia fiksuoti, analioti,
apjungtij visumy ir interpretuoti.

ISvados

1. Verslo komunikacijoje, verslo
dalykiniuose pokalbiuose, kaip ir apskritai
bendravime, svarbi ne tik ZodZituriniu perduota
informacija, bet ir tai, kaip tie ZodZiai buvo phkgk,
kokie balso niuansai buvo panaudoti. Greta to, Zéama
yra svarlas ir kino signalai, kuriuos dédamiesi
samoningai ar negnoningai derybininkai siufia vieni
kitiems. Stebint derybininko tho fizinius pokyius,

gestus, galima susidaryti daugiau ar maZiau tikrov

atitinkanf jspadj apie jo savijaut, nuotaiky, jausmus,
mintis, likestius, ketinimus ir §y pokyius. Tai gali
pasitarnauti reikaling poveikio kitai deryly pusei
priemoniy pasirinkimui ir jj jgyvendinimui.

tai

derybose,
zmoni

ir dalykiniuose pokalbiuose yra labai svarbus. Tam
gekejimui iSsiugdyti reikiajdéti darbo:jsisavinti teorinius
pagrindus ir juos taikyti praktiskai.io kalba yra labai
informatyvi ir siurgia pasSnekovui, oponentui daugyb
signal;, tatiau vienareikSmiSkai juos interpretuoti yra
sudttinga, o Kkartais nenanoma ir nepageidautina.
kokgb priklauso nuo
interpretuojatiojo Ziniy ir praktikos.

5. Kano kalba arba bezédkomunikacija apima daug
Zmogaus &no Zenkl;. BeZzodje kiino kalboje yra labai
daug svarhj dalyky: Zmogaus laikysena, aprangos stilius,
aksesuarai, gestai, zvilgsnis, mimika, Sypsenasobal
intonacijos, juokas, akikontaktas, aki Zenklai, atstumas
tarp bendraujaiiyjy, prisilietimas, plojimas, 3okis,
fiziologinés reakcijos — prakaituojantys delnai, kakta,
iSbalimas,imiai atsirandantis veido, kaklo raudonis ir kt.
Dalis bezods komunikacijos Zenll yra siuiama
sgmoningai (nairalis ar suvaidinti Zenklai, signalai), o
kita dalis Kino signal spinduliuojama j aplinkg
negmoningai, kuometj gaut informacig reaguojama
iSkart ZaibiSkai, instinktyviai ir negalvojant.

dalykiniuose pokalbiuose derybininkad jterat iira
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aspektais:

- jie atskleidZzia pasSnekovo, oponento figirr
emocire bukle bei jos kitim,

- jie papildo, sustiprina ar susilpnina Zoglkalba,

- mokartius skaityti bezoés komunikacijos Zenklus

jgalina daugiau ar maZiau tiksliai nustatyti ar bedi
kalba yra sakoma tiesa.
3. Geras derybininkas turigmoningai valdyti savo

neverbalig kallbg, suvokti, k jis demonstruoja savo

oponentui bei mad#ti perprasti oponento tko kalk,
pastebti, kada jo Zodia ir kino kalbos informacija
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BODY LANGUAGE IN BUSINESS
NEGOTIATIONS AND BUSINESS MEETINGS

Summary

In business communication, business negotiationsinbss
meetings, as well as in human communication in Geénés
important not only transferred information by thentent of the
words, but also how those words were said, whaanoes of
voice were used. In addition, no less are importhet body
signals, which negotiators in negotiations consslpuor
unconsciously send each other. Monitoring the nagwts
physical changes of the body, gestures, can beipeaidmore or
less realistic impression on his being, mood, fiej thoughts,
expectations, intentions, and their changes. Tais lze useful
for choice of the impact measures on other sidethef

la verite.

negotiation and its implementation. Body languagmals in
business communication, business negotiationsnessitalks
are important in several respects:

- they show the interviewer’s, the opponent's paisand
emotional state as well as its development,
- they complement, reinforce or weaken the orajlmge,

- enables those who can read nonverbal communicatio
signs more or less accurately to determine whethere is a
truth said in oral language.

A good negotiator must consciously manage his revhat
language in order to understand what he showsstogponent,
to know and understand the opponent's body languageote
when the verbal and body language conflicts witbheather,
when - are the same. It is very important impulsest can
drastically change the course of the negotiatiord the final
outcome of the negotiations. The ability to underdtthe other
person’s, opponent's body language — to imaginet \ukais
thinking, what does he feel, how responsive hagt does he
promises to do in business communication, busines
negotiations and business talks are very imporfBmtdevelop
this ability is needed to put a lot of effort: tdosarb the
theoretical framework and to apply them into p@etiBody
language is very informative and sends for theriigever,
opponent many signals, but clearly it is difficidtinterpret, and
sometimes it is not possible or desirable. The @myuand the
quality of the interpretation depend on the knowgkdand
interpretive  practice. Body language or nonverbal
communication involves a lot of human body signs. |
nonverbal body language there are very much impbthangs:
human posture, dress, accessories, gestures, eigcidacial
expressions, smile, voice intonation, laughter, eyetact, eye
signs, the distance between communicators, todap, dance,
and physiological responses - sweating palms, &axeh
paleness, resulting in acute facial, flushing, dtee part of
nonverbal communication signs is being sent comstyo
(natural or play signs, signals), and the othet pathe body
signals is emitted into the environment unconsdjowghen
reaction to the information received is immediatestinctive
and without thinking.

This article aims systematically describe the blashguage
signs, signals and mechanisms of their recogniath rules of
their interpretation. Their cognition and complianevould
enable to adopt more efficient and more based isakitin
business communication, business negotiations arsindss
talks. In view of the opponents body language dgoan be
used for appropriate actions, communication steyk tactics
based on objective information about opponents dhelris
moods, feelings, thoughts, hopes, intentions andldpments.

KEYWORDS: business negotiations, business meetings,
business communication, body language.
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