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Стаття присвячена розгляду англомовної фасцинативної комунікації в ракурсі
нейролінгвістичного програмування. В основі фасцинативної комунікації ключовою є концепція
привернення уваги. Для здійснення ефективної фасцинативної комунікації мовці вдаються до
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Наразі у сучасній лінгвістиці актуальним стає вивчення комунікативного процесу
з боку нейролінгвістичного програмування (НЛП), предметом дослідження якого є
когнітивні структури людини, пов’язані з її поведінковими комплексами, у межах
яких поєднано психологічні, лінгвістичні та нейрофізіологічні аспекти [1; 2; 3].
Технології НЛП скеровані щонайперше на оптимізацію комунікативних процесів і
ґрунтуються на глибинному дослідженні суб’єктивних рефлексій, аналізові та
ідентифікації складників внутрішнього світу людини й умінні конструювати
позитивні моделі комунікативної поведінки. Технології НЛП дають змогу: 1) досягти
та поліпшити особистісні взаємостосунки; 2) уміти переконати; 3) перейти до
позитивного світосприйняття, 4) досягти успіхів у  спілкуванні, оскільки НЛП «є
набором моделей, умінь і технологій, скерованих на те, щоб мислити та діяти
ефективно у світі» [1, с.14]. Відповідно, НЛП робить комунікацію успішнішою,
Метою статті є дослідити НЛП технології, за допомогою яких вибудовуються
стратегії ефективного фасцинативного спілкування.

Фасцинативне спілкування (від англ. fascination — зачаровування) передбачає
створення такого враження для того, щоб сподобатися іншому, завоювати його,
підкорити, звабити, зачарувати, прив’язати до себе, заворожити [4, c.11]. В основі
фасцинативного спілкування є намір сподобатися, привернути  увагу
співрозмовника, апелювати до нього. Можливість керувати поведінкою
співрозмовника методами  фасцинативного впливу  володіє нейролінгвістичне
програмування. Існує  ряд нейролінгвістичних прийомів комунікації для  створення
фасцинації. Для цього використовуються заготовлені шаблони нейролінгвістичні
репліки в розмові, так звані опенери: пропозиція, запитання або історія, яку
використовують для зав'язування розмови з однією або групою незнайомих людей.

Для того, щоб досягти успіху у фасцинативній комунікації, насамперед необхідно
знайти спільну мову з партнером по спілкуванню. У НЛП формула "знайти спільну
мову" охоплює два взаємопов'язані компоненти - калібрування та підлаштовування.
Калібрування (франц. calibre від араб. kаlib - форма, взірець) - здатність сприймати
зміни поведінки, різні внутрішні стани співрозмовника на основі попереднього
спостереження за його зовнішніми невербальними сигналами [3, c.9].

Калібрування має на меті:
– визначити за характером та особливостями невербальної поведінки реальний,

а не озвучений вербально перебіг думки партнера;
– виявити його справжній (а не удаваний) емоційний стан;

– уточнити ступінь правдивості висловлень співрозмовника;
– з'ясувати його переконання та цінності, особливості персонального досвіду,

модель мислення;
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– окреслити специфіку базової репрезентативної системи партнера (опонента) по
комунікативному акту;

– підготувати умови для наступного етапу рапорту - підлаштовування.

Слово «rapport» означає зв’язок,  ставлення,  взаєморозуміння,  гармонію, згоду
[1, c.20]. Раппорт – процес встановлення і підтримки, взаємної довіри і розуміння між
людьми, здатності викликати необхідні реакції зі сторони партнера. В основі
раппорту лежить здатність людини відчувати глибоку довіру до людини з подібною
поведінкою. Оскільки психологікний і фізіологічний аспект це частини однієї
системи, подібність в одному аспекті призводить до подібності в іншому.

Раппорт не передбачає повної згоди з партнером і сприйняття його точки зору,
але допомагає встановити довіру та взаєморозуміння. Раппорт створюється на
свідомому і несвідомому рівнях за допомогою приєднання та  «моделі світу»
партнера – подібність в поведінці, переконаннях та цінностях.

У нейролінгвістичному програмуванні виокремлюють п'ять ключових індикаторів
станів людини:

1) дихання: будь-яка зміна характеру дихання (частота, глибина, рівномірність)
свідчить про певні трансформації стану людини;

2) колір обличчя: різні ділянки обличчя мають свій специфічний колір і відтінок
(рожевий, кремовий, коричневий, сірий, зеленуватий, синюватий, жовтий тощо), які
залежно від емоцій, почуттів, переживань, настроїв людини можуть суттєво
змінюватися;

3) мікрореакції м'язів: зміна внутрішнього стану зумовлює відповідну реакцію
лицьових м'язів у діапазоні напруження - розслаблення, що мимоволі відображає
справжні емоції та почуття, які людина переживає в цей момент;

4) зміни форми нижньої губи: у більшості випадків людина не здатна свідомо
контролювати форму своєї нижньої губи (зміни розміру, кольору, контурів і т. ін.),
яка може виказати реальний емоційний стан;

5) звучання (тон) голосу, навіть найменші зміни в голосі співрозмовників
(гучності, висоти, ритму, темпу, чіткості, резонансу й т. ін.) свідчать про зміни його
внутрішнього стану [3, c. 87].

Отже, калібрувати означає не узагальнювати спостереження, а навпаки, постійно
уточнювати їх. Цей процес готує основу для наступної фази НЛП -підлаштовування.

Підлаштовування - процес установлення й підтримання рапорту з іншою
людиною шляхом приєднання до її моделі світу, мови, ідеалів, цінностей, справжніх
переживань [1, c. 8].

Дослідники стверджують, що налагодження ефективного контакту в спілкуванні,
тобто встановлення раппорту, досягається шляхом підлаштовування за такими
параметрами [1, c.9]:

1. Підлаштовування до фізіології. Намагаючись досягнути бажаного результату,
людина, яка хоче встановити рапорт, має певною мірою наслідувати дії, жести, пози
партнера: сидіти або стояти в такій самій позі, змінити осанку, схилити голову набік,
схрестити руки чи ноги або тримати їх вільно, тобто повторювати його жести
руками, головою та тілом.

2. Підлаштовування до голосу. Цей вид підлаштовування потребує значної
підготовки та тренувань. Однак саме він часто стає ключовим, наприклад, під час
телефонної розмови, коли інші види підлаштування застосувати неможливо. Сутність
підлаштування до голосу полягає в наслідуванні індивідуальних голосових
особливостей партнера: гучність (голосно або тихо); темп (швидко чи
уповільнено); ритм (ритмічно або аритмічно); висота (високий чи низький
голос); тембр (дзвінкий або хрипкий, густий тощо); Інтонація (наголошувати на
тих самих відчуттях і темах, що й співрозмовник); вимова (використання
характерних для партнера слів та виразів).
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3. Підлаштовування до мови і характеру мислення. Для встановлення раппорту з
партнером по комунікативному акту слід говорити "однією мовою". Цей процес
суттєво ускладнює те, що в людей різні репрезентативні системи. Єдиним шляхом
подолання цієї проблеми є підлаштовування до мови та характеру мислення
співрозмовника, тобто певне "мовне хамелеонство" або "нейролінгвістичне
поліглотство", сутність якого полягає в тому, щоб з кожною людиною розмовляти "її
мовою": з візуалами - "see", "watch", “notice”, “observe”, "bright"; з аудіалами -
"loudly", "sound", "rhythmically"; з кінестетиками - "contact", "take", "tense".

4. Підлаштовування до переконань та цінностей. Цей вид підлаштовування
доцільний у тих ситуаціях, коли інші спроби встановити раппорт виявилися
безуспішними. Якщо спілкування з певною особою, на яку спрямовується вплив,
відбувається в оточенні інших людей, що суттєво розсіює увагу  співрозмовника. За
цих обставин дослідники з НЛП радять робити ставку у встановленні контакту на
універсальні макропереконання і макроцінності ("порядність", "об'єктивність",
"чесність", "увічливість"), які допоможуть створити сприятливе підґрунтя для
встановлення раппорту [1, c.22]. “Excuse me, sir”, she said politely. He turned to her
and smiled. “Haven’t I observed you on local television?” “No mistake, miss, you might
have.” He said, remained stonely polite (Lette, AE, 19).

5. Підлаштовування до особистого досвіду. Навіть досить віддалена подібність
особистого досвіду або умовна єдність цілей допомагає встановлювати ефективний
контакт. Поштовхом до зближення можуть стати звичні слова: « Я, як і ви ..." “And
there's only one person that resembles me -  it’s you.  She got excited. (Sisman, p.62).

6. Підлаштовування до дихання. Така методика передбачає підлаштовування під
частоту дихання, його глибину та інтенсивність. Цей вид ґрунтується на імітації
дихання співрозмовника. Якщо дихання партнера дуже часте або дуже уповільнене й
копіювати його складно, застосовують "перехресне приєднання" до дихання. Його
суть полягає в здійсненні рухів якою-небудь частиною тіла (наприклад, рукою) у такт
диханню співбесідника. Цей вид приєднання є однією з ключових "таємниць"
еріксонівського гіпнозу ("нового" гіпнозу), в якому всі фрази під час уведення в
транс вимовляються гіпнотизером чітко в такт дихання пацієнта - на його видиху. She
waited until he was feet from her before making the next move. She turned her head to show
a clear line down to the shadow of her cleavage. She brought her eyes up and let herself
breathe like he. “I saw you from…”  “Yeah.” He continued (Lette, p. 27).

Вміння розпізнати ведучу репрезентативну систему дозволяє спілкуватись зі
співрозмовником однією мовою, що спрощує налагодження контакту і посилює
відчуття довіри, допомагає встановити раппорт. Різні люди сприймають навколишній
світ по-різному і відповідно до цього вибудовують свою поведінку. Узагальнивши ці
дані, вчені побудували модель людського сприйняття, засновану на понятті
репрезентативних систем. Згідно цієї моделі, вся інформація, яку людина одержує із
зовнішнього середовища, поступає до неї по трьох каналах: візуальному – те, що
людина бачить, аудіальному – те, що людина чує, і  кінестетичному – все, що
людина відчуває. До кінестетичного каналу відносяться тактильні відчуття (відчуття
шкірою), ольфакторні (запах), густаторні (смак), проприоцептивні (відчуття тіла) і
вестибулярні (відчуття рівноваги). Також до кінестетичного каналу відносять власне
відчуття, т. з. емоції. Це пояснюється тим, що емоції самі по собі не існують, вони
мають які-небудь зовнішні прояви, як правило пропріоцептивні (наприклад, страх
може виражатися як тяжкість в ногах і прискорене дихання, хвилювання – як
відчуття колення в животі і т. д.) Так, поступивши через зовнішні органи чуття,
інформація обробляється відповідною репрезентативною системою.  Інший важливий
момент в організації  фасцинативної комунікації – це рівні і дистанції спілкування.
Знання глибинної структури мови може допомогти  мовцю правильно будувати свою
мову, найбільш чітко передаючи значення повідомлення, а також бачити спотворення
значення в повідомленні співбесідника і вірно реагувати на них. «Якщо ми
навчимося виділяти з мови співбесідника подібні мовні схеми і шаблони і
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усвідомлювати обмеження, які накладаються ними, ми зможемо найбільш осмислено
реагувати на почуття» [3].

Підлаштовування під мову співрозмовника, а саме під предикати інших
важливим у фасцинативній комунікації. В результаті, людина починає себе вільніше
відчувати в спілкуванні з ним, починає більш довіряти. У дискурсі міжособистісних
стосунків спостерігається явище пікапу (від англ. pick-up – “підчепити”). Пікапери –
професійні звабники, веселі та позбавлені страху перед жінками хлопці та молоді
чоловіки, такі собі Казанови та Дон-Жуани, так би мовити "два в одному". Ці молоді
чоловіки, намагаються досягнути успіху у спілкуванні з жінками завдяки
неординарним, а нерідко провокативним підходам та технікам Nota Bene. SEED
SEDUCTION – школа пікапа, створена Россом Джеффрісом, багато в чому заснована
на використанні шаблонів і технік НЛП, згідно яких здійснюється вплив на суб'єкта
на підсвідомому. Наведемо приклади нейролінгвістичних фраз:

Can I have directions? ["To where?"] To your heart.
Are you an alien? because you just abducted my heart.
I hope there's a fireman around, cause you're smokin'!
Excuse me, I think you have something in your eye. Hope, it's just a sparkle.
If beauty were time, you'd be an eternity.
I was blinded by your beauty so I'm going to need your name and number for insurance
reasons.
I know I don’t have a chance, but I just wanted to hear an angel talk.
Roses are red, violets are blue, how would you like it if I came home with you?
Метою використання технік НЛП у політичному і рекламному фасцинативному

дискурсах є управління людською свідомістю за допомогою лінгвістичних
конструкцій, архетипів, візуальних зображень тощо [1]. Це і своєрідне панування над
духовним станом людей, управління їхньою поведінкою.

Отже, проблема підсвідомого сприйняття та реагування на рекламовані гасла
залишається актуальною й сьогодні. Багато психологічних технологій, які
використовують в сучасній політичній рекламі, попри обурення і супротив, все ж
таки діє на громадську свідомість і маніпулює думкою людей. Однією з
найпоширеніших технік використаних в політиці, з метою інформаційної війни став
метод якорів. Для цього використовуються певні стереотипи, негативні оцінки, з
якими пов’язується даний політик, навіть якщо між ними немає ніякого зв’язку або
він досить умовний. В НЛП якорі ділять на візуальні (жести рукою, улюблені
фотографії, червоне світло), аудіальні (певні звуки, слова, дзвінок), кінестетичні
(доторки) [3, c. 17]. «Кінцевою метою реклами є вплив на свідомість людини такою
мірою, щоб спонукати її до здійснення певного вчинку, що полягає переважно в
купівлі товару» [5, с. 2]. You’re under our spell! Buy more right now! You’re still hungry!
Можливість керувати поведінкою людей методами психологічного впливу завжди
приваблювала політиків. НЛП володіє могутніми інструментаріями впливу на
свідомість людини.

Таким чином, у процесі фасцинативної комунікації для здійснення ефективного
впливу на об'єкт відповідно до теорії та практики нейролінгвістичного
програмування необхідно поетапно реалізувати спочатку процес калібрування, а
відтак - підлаштовування. Калібрування, яке ґрунтується на спостереженні за
невербальними сигналами партнера по спілкуванню, дає змогу визначити його
реальні, а не вербально озвучені (проголошені) наміри чи позиції, встановити
справжній емоційний стан, з'ясувати модель мислення і створити умови для
ефективного підлаштовування. Фаза підлаштовування охоплює приєднання
ініціатора застосування технологій до поз, рухів, голосу, дихання, мовлення, ідеалів,
цінностей, переживань партнера по спілкуванню з метою здійснення на нього
психологічного впливу, який може суттєво "відкоригувати" його думки, емоції та
поведінку.
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NEUROLINGUISTIC DOMINANTS OF THE ENGLISH FASCINATIVE COMMUNICATION

L. V. Koziarevych

The given article is dedicated to the English fascinative communication in the context of neurolinguistic
programming. Fascinative communication is based on the concept of attracting attention. To perform an effective
fascinative communication is necessary to use neuroinguistic technics.
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