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Предисловие 

В 1997 году Джонатан Эйткен, представлявший в то время бри­
танскую Консервативную партию, был обвинен британской газетой 
«Гардиан», а также телекомпанией «Гранада Телевижн» в том, что в 
1993 году, находясь в должности министра обороны, он останавли­
вался в парижском отеле «Риц» на средства бизнесмена из Саудов­
ской Аравии. Эйткен отверг эти обвинения и подал в суд на «Гарди­
ан» и «Гранада Телевижн» за клевету. Действительно ли обвинение 
было ложным, или же лгал сам Эйткен? 

В принципе, существует три способа распознавания лжи. Первый 
из них состоит в наблюдении за невербальным поведением людей 
(их телодвижениями, наличием или отсутствием улыбки, отведени­
ем взгляда, высотой голоса, скоростью речи, заиканием и т. д.). Вто­
рой способ заключается в анализе содержания речи, иными слова­
ми, в анализе того, что было сказано. Третий способ представляет 
собой исследование физиологических реакций (кровяного давления, 
частоты пульса, потливости ладоней и т. д.). 

В этой книге описаны все три аспекта распознавания лжи. В част­
ности, особое внимание уделено в ней двум вопросам. Во-первых, 
наблюдаются ли систематические различия между индивидуумами, 
сообщающими достоверные и ложные сведения, в отношении их не­
вербального поведения, содержания речи и психологических ре­
акций? И во-вторых, в какой степени наблюдатели способны рас­
познавать обман, когда они анализируют индивидуальные формы 
невербального поведения, содержание речи и психологические ре­
акции? 

Первая часть этой книги сосредоточена на взаимосвязи между не­
вербальным поведением и обманом. В главе 2 будут рассмотрены 
типичные формы невербального поведения, демонстрируемые лже­
цами. Здесь также будет обсуждаться пример того, как подозревае­
мый, впоследствии обвиненный в убийстве на основании веществен-
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ных доказательств, вел себя на полицейских допросах, во время ко­
торых он отрицал свою причастность к преступлению. Материалы 
данной главы продемонстрируют тот факт, что взаимосвязь между 
обманом и невербальным поведением носит сложный характер, по­
скольку различные типы людей демонстрируют различные формы 
поведения, когда они лгут. Более того, поведение лжеца зависит от 
ситуации, в которой ложь имеет место. В главе 3 обсуждается, на­
сколько точны наблюдения неподготовленных непрофессионалов и 
профессиональных следователей (в частности, офицеров полиции 
и таможни) с точки зрения распознавания лжи при оценке поведения 
людей. Способности людей к распознаванию обмана при оценке ин­
дивидуального поведения в целом невысоки, кроме того, существует 
ряд заблуждений, распространенных как среди неподготовленных 
людей, так и профессионалов, касающихся того, как обычно ведут 
себя лжецы. 

Вторая часть этой книги сосредоточена на том, что именно гово­
рят лжецы. Ранние исследования этого вопроса не были достаточно 
систематическими, однако в ходе них удалось пролить свет на вер­
бальные индикаторы обмана. Эти ранние исследования рассматри­
ваются в главе 4. Систематические исследования взаимосвязи между 
обманом и вербальным поведением являются относительно новой 
областью, начало которой было положено около десяти лет назад. 
Немецкий судебный психолог Удо Ундойч (Udo Undeutsch) описал 
несколько содержательных критериев, позволяющих оценивать до­
стоверность утверждений лиц, согласно их заявлениям, явившихся 
жертвами сексуального насилия. Метод оценки достоверности пись­
менных утверждений — «Оценка валидности утверждений» (State­
ment Validity Assessment, ОВУ) — был разработан прежде всего на 
основе работ Ундойча. На сегодняшний день этот метод является 
наиболее широко используемым инструментом оценки устных вы­
сказываний. Результаты оценки методом ОВУ принимаются в ка­
честве свидетельств в ряде судов США, а также судами таких запад­
ноевропейских стран, как Германия и Нидерланды. Метод ОВУ бу­
дет описан в главе 5. Исследования показывают, что оценки методом 
ОВУ представляют собой полезный инструмент, позволяющий про­
водить различение между лицами, сообщающими правду и ложь. 
Однако его результаты не настолько точны, как хотелось бы. Резуль­
татом попыток усовершенствования этого метода явился предложен­
ный недавно альтернативный метод, названный «Мониторинг 
реальности». Этот новый метод обсуждается в главе 6. 
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В заключительной части этой книги рассматриваются физиоло­
гические реакции на обман. Исторически сложилось представление 
о том, что ложь сопровождается особой физиологической активно­
стью организма лжеца, и было разработано несколько методов из­
мерения физиологических реакций. Этот современный метод ана­
лиза физиологической деятельности организма лжецов с использо­
ванием полиграфа, известного также как детектор лжи (хотя это 
название вводит в заблуждение, о чем будет говориться в главе 7). 
Использование полиграфа широко распространено в ряде стран, 
включая США и Израиль. Результаты тестирования на полиграфе 
были приняты в качестве свидетельств в нескольких американских 
судебных процессах. В странах Западной Европы к тестированию 
на полиграфе относятся более скептически. Принципы работы по­
лиграфа и точность тестирования этим методом при распознавании 
обмана будут обсуждаться в главе 7. Обзор научной литературы, 
представленный в этой главе, показывает, что ложь действительно 
можно выявить с помощью тестирования на полиграфе, однако его 
показания не настолько точны, как люди склонны полагать. 

Результаты анализа вербального поведения и физиологических 
реакций иногда принимаются в качестве свидетельств в суде; ана­
лиз невербального поведения никогда не предъявляется на судеб­
ных процессах, поскольку интерпретация невербального поведения 
является сложным, а потому не всегда надежным методом. Несмот­
ря на отсутствие официального признания результатов анализа не­
вербального поведения, взаимосвязь между невербальным поведе­
нием и обманом будет подробно рассматриваться в этой книге. Одна 
из причин такого внимания состоит в том, что наблюдатели имеют 
больше возможностей для анализа невербального поведения, чем для 
анализа вербального поведения и физиологических реакций. Для 
анализа вербального поведения и физиологических реакций необ­
ходимо, чтобы индивидуум, подозреваемый во лжи, что-то сказал. 
Однако вербальные реакции не требуются для анализа невербаль­
ного поведения индивидуума, и такой анализ может быть проведен, 
даже если индивидуум решает не произносить ни слова. 

Во-вторых, в отличие от анализа вербального поведения и физио­
логических реакций, анализ невербального поведения может прово­
диться непосредственно на месте и не требует какого-либо оборудо­
вания. Исследования вербального поведения требуют письменных 
стенографических протоколов высказываний индивидуума, а физио­
логические реакции могут изучаться только с применением техни-
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ческого оборудования. Из этого следует, что анализ вербального по­
ведения и физиологических реакций невозможен в ситуациях, в ко­
торых требуется непосредственное наблюдение, что имеет место в 
большинстве случаев. Очевидно, что родители никогда не попросят 
своего ребенка пройти тест на полиграфе для того, чтобы выяснить, 
а не курит ли он тайно от них. Аналогично, таможенный офицер не 
будет записывать свои разговоры с клиентами и на основании этих 
разговоров решать, следует ли ему проводить осмотр их багажа. Та­
ким образом, в большинстве ситуаций наблюдатели вынуждены по­
лагаться на анализ невербального поведения, пытаясь определить, 
лжет человек или говорит правду. Поэтому понимание характера вза­
имосвязей между невербальным поведением и обманом представ­
ляется особенно полезным. 

В заключительной главе этой книги, главе 8, приводится краткий 
обзор темы психологии лжи и распознавания обмана. Надеюсь, что 
эта глава послужит в качестве руководства для тех, кто хотел бы усо­
вершенствовать свои навыки в распознавании лжи. Однако здесь 
следует сделать предупреждение. Распознавание лжи — это нелег­
кая задача. Поэтому прочтения книги может быть недостаточно для 
усовершенствования ваших навыков по разоблачению лжецов. Ско­
рее эта книга преследует цель расширить ваши знания, касающиеся 
обмана, что поможет вам при его распознавании. 

Прежде чем мы перейдем к обсуждению невербального и вербаль­
ного поведения, а также физиологических аспектов обмана и его рас­
познавания, читателю будет предложена общая информация, касаю­
щаяся психолбгии лжи. 

Олдерт Фрай 



Социальная психология л ж и 
и распознавания обмана 

Обман окружающих людей является неотъемлемой составляющей 
повседневных социальных взаимодействий. Человек может гово­
рить, что ему нравятся преподнесенные на день рождения подарки, 
хотя в действительности они не представляют для него никакой цен­
ности; хозяйку награждают комплиментами за ее умение готовить, 
хотя приготовленные ею блюда вовсе не так уж хороши; сидящий у 
телевизора школьник отвечает отцу, что он уже сделал уроки; невер­
ный муж отрицает свою связь с другой женщиной; контрабандист 
заявляет на таможне, что не провозит товаров, подлежащих 
таможенной декларации; а убийца упорно отрицает факт, что совер­
шил преступление. Это всего лишь несколько примеров из прак­
тически бесконечного числа ситуаций, являющихся источниками 
возможного обмана. Как показывают исследования, ложь — это 
обычное явление повседневной жизни. Ежедневно мы неоднократ­
но пытаемся провести других людей, и зачастую нам самим прихо­
дится пытаться выяснить, не обманывают ли они нас. Иногда обман 
имеет весьма серьезные последствия. Мир был бы сегодня совершен­
но иным, если бы люди полностью представляли себе истинные на­
мерения Гитлера перед Второй мировой войной. 

Однако, несмотря на тот факт, что мы ежедневно сталкиваемся с 
обманом и что обман может порой приводить к трагическим послед­
ствиям, люди имеют массу ошибочных представлений о том, как лже-
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цы преподносят свою ложь и как эту ложь можно распознать. Цель 
этой книги — помочь читателю выработать более глубокое понима­
ние феномена обмана. В этой книге мы рассмотрим, как лжец пре­
подносит себя и как работает детектор лжи. Но прежде чем рассмат­
ривать эти вопросы, читателю будет предложена общая информа­
ция, касающаяся обмана: почему люди далеко не всегда могут 
распознать обмана, определение обмана, а также как часто люди лгут, 
почему они лгут, о различных типах лжи и о категориях людей, наи­
более часто прибегающих к обману. В этой главе мы поставим под 
сомнение стереотипное представление о том, что «лгать — это пло­
хо». Как мы продемонстрируем, ложь является важным аспектом со­
циальных взаимоотношений, и мы часто предпочитаем общество 
людей, которые лгут регулярно. 

Бедные детекторы лжи 

Что вы бы ответили, если бы вам задали два вопроса: «Хорошо ли вы 
умеете лгать?» и «Хорошо ли вы умеете распознавать ложь?» Вероят­
но, вы бы ответили, что вы не такой уж хороший лжец, но что вы, как 
правило, замечаете, когда кто-то пытается обмануть вас. Данная кни­
га покажет вам, что верно скорее обратное. В целом люди — довольно 
хорошие обманщики, но не слишком хорошие разоблачители обмана. 
Одна из причин, по которой людям не удается распознавать обман, 
заключается в том, что они не располагают достаточными знаниями о 
том, как застигнуть обманщика врасплох. Однако это не единствен­
ная причина. Ложь также часто остается нераскрытой, потому что 
наблюдатель не заинтересован в разоблачении лжеца. Третья причи­
на состоит в том, что некоторые люди являются очень искусными 
лжецами, так что их ложь очень трудно разоблачить. 

Что касается мотивации, то порой ложь остается нераскрытой, по­
тому что наблюдатели не хотят разоблачать эту ложь и потому что 
отнюдь не в их интересах узнать правду. Людям, как правило, нравят­
ся комплименты в их адрес, касающиеся их фигуры, прически, мане­
ры одеваться, достижений и прочего. Так стоит ли утруждать себя вы­
яснением того, думает ли на самом деле человек то, что он говорит, 
отпуская свои комплименты? Супруги далеко не всегда хотят выяс­
нять, а не завели ли их партнеры связь на стороне, по этой самой при­
чине. Заявив своей неверной жене, что знает о ее любовнике, муж мо­
жет поставить ее в ситуацию, в которой она вынуждена будет выби­
рать между ним и другим мужчиной, что, вероятно, может привести к 
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разводу, которого он бы вовсе не хотел. Короче, сообщение о том, что 
он обнаружил, может иметь для него нежелательные последствия, и, 
осознавая это, он может решить не вдаваться в этот вопрос. 

Иногда люди не хотят распознавать ложь, поскольку не знают, 
что бы они сделали, если бы узнали правду. Например, в большин­
стве случаев гости не хотят выяснять, действительно ли хозяину по­
нравились их подарки, из-за дилеммы, что делать в том случае, если 
подарки оказались нежеланными. По той же причине остаются не­
раскрытыми и значительно более серьезные проявления лжи. Мно­
гие дети курят, несмотря на тот факт, что родители запрещают им 
курить. Их курение часто остается незамеченным, потому что роди­
тели не пытаются выяснить, курят ли они. Как только они обнару­
жат, что их ребенок курит, им придется принять какие-то меры. Но 
что они могут сделать? Многие родители не представляют себе, что 
делать в такой ситуации, а потому предпочитают оставаться в неве­
дении. А предположим, что жена в приведенном выше примере ре­
шит не уходить от своего мужа. Что ему делать в этом случае? Адек­
ватным шагом, было бы, пожалуй, самому уйти от нее, но по тем или 
иным причинам он может вовсе не хотеть этого. 

Личный секретарь президента Клинтона Бэтти Карри пыталась 
избежать выяснения характера отношений между Клинтоном и Мо­
никой Левински. Как-то раз Левински сказала (самой Карри) о себе 
и президенте: «До тех пор, пока нас никто не видел вместе, а нас ни­
кто вместе не видел, ничего не было». На что миссис Карри ответи­
ла: «Не хочу этого слышать. Ничего больше не говорите. Я ничего 
больше не хочу слышать». Действительно, трудно понять, в чем ей 
польза от подобного знания, и, вероятно, именно поэтому миссис 
Карри предпочла остаться в неведении. 

Джордж Стефанопопулос, когда-то бывший политическим совет­
ником президента Клинтона, был заклеймен как лицемер журнали­
стами, полагающими, что он должен был знать о связи Клинтона и 
Левински. Стефанопопулос на это сказал, что он не особенно влезал 
в эти дела, потому что не хотел знать правду. 

После того как разразился скандал с Левински, президент Клин­
тон объявил своим ассистентам в Белом доме, что не имел сексуаль­
ных отношений с Моникой Левински. Эрскин Боулс, заведующий 
персоналом Белого дома, был готов поверить ему. Вот как он описы­
вает этот момент верховному судье: «Я могу сказать лишь то, что 
этот парень, на которого я работал, посмотрел мне в глаза и сказал, 
что не имел с ней сексуальных отношений. И если бы я не поверил 
ему, мне пришлось бы покинуть свой пост. Поэтому я ему поверил». 
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Экман (Ekman, 1992, 1993) предположил, что бывший британ­
ский премьер-министр Чемберлен не хотел знать правду, когда 
15 сентября 1938 года он вел переговоры с Гитлером с целью пред­
отвращения Второй мировой войны. Гитлер намеревался начать 
вторжение в Чехословакию, но его армия еще не была в состоянии 
полной боевой готовности. Если бы он мог помешать чехам мобили­
зовать свою армию, к весне еге собственные войска могли бы быть 
подготовлены ко внезапному нападению в течение двух недель. По­
этому Гитлер скрыл свои истинные намерения при встрече с Чем-
берленом и заверил того, что не будет нападать на Чехословакию 
при условии, что чехи не будут производить мобилизацию в армию. 
Чемберлен не обнаружил лжи Гитлера и попытался убедить чехов 
не проводить мобилизацию до тех пор, пока продолжаются перего­
воры с Гитлером. После встречи с Гитлером Чемберлен написал в 
письме к сестре: «Несмотря на всю решимость и безжалостность, 
которую я видел в его лице, у меня сложилось впечатление, что я 
имею дело с человеком, на которого можно положиться, если он дал 
слово» (Ekman, 1992, р. 15-16). В парламенте Чемберлен сказал, что 
убежден в том, что Гитлер не пытался обмануть его. Таким образом, 
по-видимому, Чемберлен действительно доверял Гитлеру. По мне­
нию Экмана, Чемберлен доверял Гитлеру потому, что у него не было 
другого выхода. Если бы он признал, что Гитлер скрывает свои пла­
ны, ему также пришлось бы признать, что его политика примирения 
провалилась и что обстоятельства поставили Европу и Великобри­
танию под реальную угрозу. 

Иногда ситуация бывает и иной. Потенциальный покупатель хо­
чет знать, действительно ли подержанная машина настолько хоро­
ша, как ее расхваливает торговый представитель; работодатель хо­
чет знать, действительно ли кандидат настолько профессионально 
подготовлен, как он заявляет; таможенный офицер хочет знать, дей­
ствительно ли туристу нечего занести в декларацию; а полицейский 
хочет знать, действительно ли подозреваемый говорит правду, ут­
верждая, что он невиновен. Исследования показывают, что даже про­
фессиональные разоблачители лжи, такие как таможенные офице­
ры и полицейские, часто ошибаются при распознавании лжи, что и 
их способности к этому не превосходят способностей простых граж­
дан. Однако литература, используемая полицейскими, свидетель­
ствует о поразительной уверенности полиции в своем умении рас­
познавать ложь, а иногда и содержит подробные описания того, как 
якобы преподносят себя лжецы. Эта литература нередко также сви-
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детельствует о недостатке исследований, посвященных феномену 
обмана. 

Иллюстрацией тому послужат следующие три примера. Горячие 
дебаты по поводу использования полиграфа в качестве детектора 
лжи будут рассмотрены нами далее. Вера в надежность полиграфа 
среди профессионалов сильна. Так, например, Чарльз Хонтс, амери­
канский профессор психологии и ведущий специалист в области ис­
пользования полиграфа, недавно заявил: «Я протестировал много 
психопатов и убийц, и когда они лгали, то всегда увиливали от про­
хождения теста» (Honts, цит. по: Sleek, 1998, р. 30). Однако твердая 
вера в надежность полиграфа может быть подвергнута сомнению на 
основе анализа литературы, посвященной исследованиям использо­
вания полиграфа. 

Инбау, Рид и Бакли (Inbau, Reid & Buckley, 1986) написали ши­
роко используемое руководство, посвященное тактикам и техникам 
допроса. Они также утверждают, что их книга проливает свет на то, 
как обычно ведут себя подозреваемые, когда лгут. По мнению Ин­
бау и его коллег, поведенческие сигналы обмана включают следую­
щие формы поведения: человек меняет позу, отводит взгляд, зани­
мается самоманипуляциями (поглаживает затылок, касается носа, 
поправляет или приглаживает волосы, дергает за нитки на одежде и 
т. д.), закрывает рукой рот или глаза во время говорения, прячет руки 
(садясь на них) или ноги (убирая их под стул). В частности, пред­
ставление о том, что лжецы часто закрывают рукой рот или глаза, 
нередко упоминается в полицейской литературе (Brougham, 1992; 
Kuhlamn, 1980; Walkley, 1985; Walters, 1996; Waltman, 1983). Однако 
этот поведенческий сигнал обмана, как и другие поведенческие сиг­
налы, упоминаемые Инбау, не считается признаком лжи, по данным 
литературы, касающейся взаимосвязи между невербальным поведе­
нием и обманом. 

С другой стороны, бывший начальник Управления голландской 
полиции Блаау выразил мнение, что валидных невербальных сигна­
лов обмана практически не существует, а потому поведенческие сиг­
налы не должны приниматься во внимание. Такой взгляд, вероятно, 
являлся уместным в 1971 году, когда Блаау опубликовал свою ста­
тью, но сегодня мы имеем значительно больше информации для об­
суждения вопроса взаимосвязи невербального поведения и обмана 
благодаря исследованиям, проведенным за последние 25 лет. 

Тем не менее мы не всегда должны винить себя за неточные суж­
дения при попытке распознать ложь. Иногда ложь не распознается 
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потому что она нераспознаваема, — то есть в случаях, когда лжец не 
выдает никакой информации. Это особенно часто касается тех кате­
горий лжецов, для которых с когнитивной точки зрения лгать не со­
ставляет труда и которые не испытывают никаких эмоций, когда 
лгут. Такие люди — очень хорошие лжецы, и их ложь крайне трудно, 
если вообще возможно, распознать, о чем мы будем говорить на про­
тяжении всей книги. 

Определение обмана 

Обман может быть определен различными способами. Одним из 
самых замечательных является, вероятно, определение Митчелла 
(Mitchell, 1986). Он определяет обман как «ложную коммуника­
цию, предположительно приносящую пользу коммуникатору». Оп­
ределение Митчелла предполагает, что не только люди, но и жи­
вотные, и даже растения, могут лгать. Некоторые психологии, в 
частности Бонд и Робинсон (Bond & Robinson, 1988), с этим со­
гласны. Они описывают, как орхидеи (Ophrysspeculum) завлекают 
самцов ос путем иллюзии сексуального контакта. Орхидея распро­
страняет запах, имитирующий половые феромоны насекомых, ко­
торый привлекает и возбуждает самцов ос. Самцы приближаются 
к центру цветка, потому что он напоминает самку осы. В центре 
цветка самец обнаруживает толстые длинные волоски, напомина­
ющие пух, растущий на брюшке самки. Самцу кажется, что он на­
шел сексуального партнера, и происходит псевдосовокупление. 
Затем оса перелетает к другому цветку, производя таким образом 
перекрестное опыление. 

Определение Митчелла спорно, но не в силу предположения о 
том, что другие существа, кроме человека, способны на ложь в той 
форме, в которой она нам известна. Де Вааль (DeWaal), согласно опи­
санию в книге Бонда и Робинсона, приводит ряд примеров изощ­
ренного обмана в животном мире, включая случаи блефа со сторо­
ны шимпанзе. Самцы шимпанзе используют взаимный показной 
обман при определении того, кто из двух самцов сильнее. Некото­
рые шимпанзе во время таких демонстраций непроизвольно обна­
жают зубы, что является признаком страха. Очевидно, что обнаже­
ние зубов выдавало бы притворство шимпанзе, если бы эти сигналы 
были внешне наблюдаемыми. Поэтому шимпанзе стараются повер­
нуться спиной к сопернику, перед тем как обнажить зубы, и продол-
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жают свой блеф, когда это проявление ослабевает. Однажды Де Ва-
аль даже наблюдал, как шимпанзе быстро натянул пальцами губы 
обратно поверх зубов. Определение Митчелла спорно, поскольку оно 
предполагает, что бессознательное и непреднамеренное введение в 
заблуждение других также следует классифицировать как обман. 
Продавец, который не был проинформирован своим шефом о том, 
что цены снижены, и потому запросил слишком большую сумму, 
согласно определению Митчелла, является лжецом. Многие люди 
не согласны с этим и считают, что обман представляет собой акт 
преднамеренного уклонения от сообщения истины. Поэтому вслед 
за Крауссом (Krauss, 1981) многие исследователи определяют об­
ман как «акт, преследующий цель сформировать у другого лица 
убеждение или понимание, которое сам лжец считает ошибочным». 

Ложь является преднамеренным актом. Человек, не сообщающий 
истину по ошибке, не лжет. Женщина, ошибочно полагающая, что в 
детстве она подверглась сексуальному насилию, а потому заявившая 
об этом в полицию, сообщает ложные сведения, однако она не лжет. 
Заявления мужчины, страдающего шизофренией и считающего себя 
Наполеоном, не являются ложью. То, что его заявления не соответ­
ствуют действительности, очевидно, однако сам он верит своим рас­
сказам и не имеет намерения обмануть других людей. 

Согласно этому определению, саркастические замечания также 
не являются ложью. Действительно, человек, намеренно делающий 
саркастическое замечание, не сообщает истины, но такая форма 
ложного высказывания не преследует цель сформировать ложное 
убеждение у другого человека. Напротив, обманщик хочет, чтобы его 
обман был раскрыт, и пытается продемонстрировать другим факт 
обмана либо выражением лица, либо изменением тона голоса (Zu-
ckerman, DeFrank, Hall, Larrance & Rosenthal, 1979). 

Ложь не обязательно предполагает использование слов. Спорт­
смен, притворяющийся, что получил травму ноги после неудачного 
выступления, лжет без использования слов. Лгать также можно пу­
тем сокрытия информации, хотя повторяем, это должно быть сдела­
но намеренно. Человек, забывающий сообщить некую информацию 
по ошибке, не лжет. Налогоплательщики, намеренно не сообщаю­
щие о той или иной статье дохода, лгут, тогда как тех, кто (по той 
или иной причине) просто забывает указать эту информацию, нельзя 
назвать лжецами. Мужчина, рассказывающий своей жене о том, кто 
присутствовал на званом вечере, но случайно забывший назвать свою 
секретаршу, не лжет. Однако это будет ложью, если он намеренно не 
упомянет ее имя. 
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На мой взгляд, определение Краусса нельзя считать вполне удов­
летворительным. Оно игнорирует один важный аспект обмана, на 
который обращает внимание Экман (1992). Экман утверждает, что 
люди лгут только в том случае, если они не информируют окружаю­
щих заранее о своем намерении солгать. Поэтому фокусники не лгут 
во время своих представлений, поскольку зрители ожидают, что бу­
дут обмануты. В связи с этим Экман определяет обман как «наме­
ренное решение ввести в заблуждение того, кому адресована инфор­
мация, без какого-либо предупреждения о своем намерении сделать 
это». 

Определение Экмана, с моей точки зрения, также не является пол­
ным. Лжецам иногда не удается ввести в заблуждение объектов сво­
его воздействия, несмотря на очевидное намерение сделать это. На­
пример, объект может знать, что информация, в которую лжец хочет 
заставить его поверить, не соответствует действительности. В этих 
случаях попытки обмана терпят неудачу, однако такие неудачные 
попытки также следует классифицировать как ложь. Поэтому я пред­
почитаю определять обман как «успешную или безуспешную наме­
ренную попытку, совершаемую без предупреждения, сформировать 
у другого человека убеждение, которое коммуникатор считает не­
верным». 

Люди иногда сами дурачат себя, и этот процесс носит название 
самообмана. Провалившись на экзамене, студенты часто заставля­
ют самих себя поверить в то, что у них не было достаточной мотива­
ции, чтобы заставить себя повторить материал перед экзаменом, 
вместо признания того факта, что они недостаточно хорошо пони­
мают данный предмет. Самообман имеет как положительные, так и 
отрицательные стороны (Lewis, 1993). Люди могут игнорировать или 
отрицать серьезность определенных соматических симптомов, таких 
как опухоль груди или острая боль в грудной клетке во время физи­
ческих нагрузок. Это может представлять угрозу их жизни. С дру­
гой стороны, самообман может служить во спасение собственной 
самооценки. Будучи отвергнутым на свидании, человек может убеж­
дать себя, что он сам не слишком заинтересован в том, чтобы встре­
чаться с этим партнером, вместо признания того, что показался 
партнеру неинтересным. Согласно моему определению, акт обмана 
предполагает участие как минимум двух людей. Это определение 
исключает самообман, который поэтому не будет далее обсуждаться 
в этой книге. 
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Почему люди лгут? 

Наиболее исчерпывающим проведенным на сегодняшний день ана­
лизом данных, посвященных обману в естественной обстановке, яв­
ляется работа Беллы Де Пауло и ее коллег (DePaulo & Bell, 1996; 
DePaulo & Kashy, 1998; DePaulo, Kashy, Kirkendol, Wyer & Epstein, 
1996; Kashy & DePaulo, 1996). Они просили участников своих ис­
следований (студентов американского колледжа и членов студенче­
ской общины) вести дневник в течение семи дней и записывать все 
свои социальные взаимодействия и все случаи лжи, которую они со­
общали в ходе этих взаимодействий. Социальное взаимодействие оп­
ределялось как общение с другим человеком, длящееся 10 минут или 
более. Короткие сигналы, такие как пожелания доброго утра, игно­
рировались. Исследование показало, что ложь является заурядным 
повседневным событием. В среднем участники лгали по два раза в 
день, то есть в каждом четвертом взаимодействии с другими людь­
ми. Из всех людей, с кем они взаимодействовали на протяжении всей 
недели, они солгали 34%. Некоторым людям, с которыми они взаи­
модействовали, они лгали особенно часто. Людям, с которыми участ­
ники чувствовали эмоциональную близость, они лгали реже. Кроме 
того, они лгали в каждом десятом социальном взаимодействии со 
своими супругами. Участники сообщали, что в целом они не чувство­
вали дискомфорта, когда лгали, и в большинстве случаев их ложь 
была успешной. Только в 18% случаев их ложь была обнаружена дру­
гими. Однако участники чувствовали себя относительно некомфорт­
но, когда лгали людям, с которыми ощущали эмоциональную бли­
зость, кроме того, их ложь чаще разоблачалась теми, с кем они были 
эмоционально близки. 

Хотя люди склонны реже лгать своим близким, существуют два 
исключения. Во-первых, люди относительно часто лгут своим ин­
тимным партнерам, не являющимся их супругами (в каждом третьем 
социальном взаимодействии). Одно из возможных объяснений со­
стоит в том, что люди не уверены, что их «истинное я» достойно 
любви в такой степени, чтобы привлечь и удержать партнеров, а по­
тому они преподносят им себя такими, какими они хотели бы яв­
ляться, а не такими, какими они фактически являются (DePaulo & 
Kashy, 1998). Во-вторых, студенты часто лгут своим матерям (почти 
в половине разговоров с ними). Возможное объяснение этого факта 
состоит в том, что они все еще зависят от своих матерей (например, 
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в финансовом отношении), и им иногда приходится лгать, чтобы 
обеспечить себе средства к жизни. Так, например, одна студентка со­
лгала по поводу суммы, которую заплатила за пишущую машинку, 
чтобы родители прислали ей больше денег (Kashy & DePaulo, 1996). 
Другое объяснение состоит в том, что для них все еще не безразлич­
но, что мать подумает о них. Например, один студент сказал своей 
матери, что не пьет пиво в колледже (DePaulo, Kashy, Kirendol, Wyer 
& Epstein, 1996). 

To, как часто люди лгут, также зависит от ситуации. Робинсон, 
Шеферд и Хейвуд (Robinson, Shepherd & Hey wood, 1998) провели 
интервью с выпускниками университетов, 83% из которых сообщи­
ли, что они готовы солгать для того, чтобы получить работу. Они го­
ворили, что плохо лгать своим лучшим друзьям, но не потенциаль­
ным работодателям. Студенты считали, что нет ничего плохого во 
лжи, если это обеспечивает устройство на работу, и считали, что ра­
ботодатели будут ожидать от них преувеличений своих положитель­
ных качеств при подаче заявлений на рабочие места. Участники ис­
следования, проведенного Роваттом, Каннингхэмом и Друэном 
(Rowatt, Cunningham & Druen, 1998), признали свою готовность ска­
зать по крайней мере одно лживое утверждение на первом свида­
нии. 

Люди лгут по различным причинам. Во-первых, они делают это 
для того, чтобы произвести на других положительное впечатление 
или защитить себя от чувства неловкости и неодобрения окружаю­
щих. Одна девушка, участвовавшая в исследовании Де Пауло, напи­
сала в своем дневнике, что сказала своей подруге, будто все еще увле­
чена одним юношей, хотя уже была уверена в том, что это не так. 
Ей было стыдно за то, что он утратил интерес к ней, и она не осмели­
лась сказать об этом своей подруге. Когда президент Клинтон в пер­
вый раз признался на телевидении американскому народу, что имел 
«неподобающие отношения» с Моникой Левински, первой причи­
ной введения их в заблуждение, которую он назвал, было «желание 
защитить себя от стыда за свое поведение». 

Во-вторых, люди лгут для того, чтобы получить преимущество. 
Например, кандидат может преувеличить размеры своего заработка 
на предыдущей работе во время отборочного интервью, чтобы обес­
печить себе более высокое жалованье на следующей работе. 

В-третьих, люди лгут, чтобы избежать наказания. К примеру, ре­
бенок может не рассказать своим родителям, что взял печенье, что­
бы не подвергнуться наказанию. Все приведенные выше примеры 
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являются примерами самоориентированной лжи (ориентированной 
на себя), направленной на то, чтобы представить лжеца в более по­
ложительном свете или получить преимущество. Анализ дневников, 
проведенный Де Пауло, показал, что приблизительно в половине 
случаев ложь, к которой прибегают люди, является самоориентиро­
ванной. 

Кроме того, люди лгут, чтобы представить других в более выгод­
ном свете, или сообщают ложь, стремясь помочь другим. Например, 
школьница говорит учителю, что ее подруга больна, хотя она знает, 
что та прогуливает школу. Девушка из исследования Де Пауло ска­
зала подруге, что та (подруга) скоро встретит нового юношу. Она ска­
зала это, чтобы укрепить ее самооценку после того, как ее бросил 
предыдущий партнер. Это примеры лжи, ориентированной на дру­
гих. Около 25% всей сообщаемой людьми лжи подпадает под эту ка­
тегорию (DePaulo, Kashy, Kirkendol, Wyer & Epstein, 1996). Доста­
точно большая доля лжи, ориентированной на других, говорится 
людям, с которым лжец чувствует свою близость. Этот факт также 
был выявлен в ходе эксперимента, проведенного Беллом и Де Пау­
ло (Bell & DePaulo, 1996), участники которого обсуждали картины, 
написанные студентами с факультета искусств, одни из которых им 
нравились, а другие — нет. Результаты показали, что участники раз­
говаривали более дружелюбно, но и более неискренне со студента­
ми, которые им нравились, чем с остальными, делая особенно много 
лестных замечаний понравившимся им студентам. 

В-пятых, люди прибегают к тому, что я называю «социальной ло­
жью». Они лгут ради сохранения социальных отношений. Общение 
между людьми стало бы дискомфортным и неоправданно жестоким, 
а фундамент социальных взаимодействий легко мог бы оказаться 
разрушен, если бы люди все время говорили друг другу правду. Для 
того чтобы поддерживать адекватные взаимоотношения с коллега­
ми, лучше сказать, что вы заняты, когда они приглашают вас на обед, 
чем сказать, что они вам не нравятся, а потому вы не хотите обедать 
с ними. Аналогичным образом, муж поступит мудро, если воздер­
жится от откровенной критики нового платья, купленного женой, 
особенно если знает, что она купила его на распродаже и не может 
вернуть его в магазин. Если люди будут время от времени делать 
ДРуг другу комплименты, социальным взаимоотношениям это 
пойдет лишь на пользу. Большинство людей с благодарностью оце­
нит положительные отзывы окружающих о своей новой прическе. 
Таким образом, неискренние, но лестные замечания могут способ-
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ствовать развитию взаимоотношений. Социальная ложь служит как 
собственным интересам лжеца, так и интересам других. Например, 
лжец может быть доволен собой, если ему удалось угодить другим 
людям, или же он может солгать, чтобы избежать неприятной ситу­
ации или обсуждения. Анализ дневников, проведенный Де Пауло, 
показал, что 25% сообщаемой людьми лжи служит как их собствен­
ным интересам, так и интересам других людей. 

Другой метод исследования лжи, сообщаемой людьми в услови­
ях повседневной жизни, содержит просьбу описать последний слу­
чай, когда они говорили ложь. Этот метод, недавно использованный 
Бэкбаером и Сисверда (Backbier & Sieswerda, 1997), привел к резуль­
татам, аналогичным полученным Де Пауло и ее коллегами. Большин­
ство случаев лжи, о которой сообщили участники, относилось к са­
моориентированной лжи (69%), и большая часть лжи говорилась 
собственной матери (29%). В большинстве случаев (80%) ложь оста­
лась нераскрытой. 

Если спросить людей, как часто они лгут, осознают ли они тот 
факт, что лгут практически ежедневно? Мои собственные исследо­
вания (Vrij, 1997а, Ь) показали, что это так. Участников просили ука­
зать в опроснике, сколько раз в неделю, с их точки зрения, они лгут 
на работе, какой процент этой лжи является самоориентированной 
и какой — ориентированной на других, насколько дискомфортно в 
целом они чувствуют себя, когда лгут, и как часто ложь остается не­
раскрытой. Большая часть результатов оказалась аналогичной по­
лученным Де Пауло. Участники считали, что они лгут в среднем пол­
тора раза в день, что при этом они не испытывают дискомфорта и 
что, по их оценкам, около 75% их собственной лжи остается нерас­
крытой. Единственное отличие от результатов исследования Де Пау­
ло было связано с процентным соотношением самоориентирован­
ной и ориентированной на других лжи. Участники моего исследова­
ния считали свою ложь в большинстве случаев ориентированной на 
других, тогда как Де Пауло обнаружила, что большая часть лжи яв­
ляется самоориентированной. Существуют два возможных объясне­
ния того, почему люди склонны недооценивать количество сообща­
емой ими самоориентированной лжи. Возможно, что люди либо не 
хотят, либо не готовы признать, что они часто прибегают к самоори­
ентированной лжи. С другой стороны, возможно, что люди не осоз­
нают того, как часто они используют самоориентированную ложь. 
Возможно, люди считают, что они не должны говорить самоориен­
тированную ложь, а потому не хотят думать о ней и пытаются за­
быть инциденты, в которых они сообщали такую ложь. 
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Различные типы лжи 

Помимо различий между самоориентированной ложью и ложью, 
ориентированной на других, обычно проводится различение между 
явной (откровенной, грубой, outright) ложью, преувеличением, и 
тонкой (subtle) ложью (DePaulo, Kashy, Kirkendol, Wyer & Epstein, 
1996). Явная ложь (также называемая фальсификацией; Ekman, 
1997) — это полная ложь — ложь, при которой сообщаемая инфор­
мация совершенно отлична или диаметрально противоположна ис­
тине. Виновный подозреваемый, отрицающий всякую причастность 
к совершению преступления, высказывает явную ложь. Кандидаты, 
утверждающие на отборочном интервью, что они полностью доволь­
ны своей теперешней работой, но хотели бы сменить ее, проработав 
на ней столько лет, говорят явную ложь, если настоящей причиной 
подачи заявления на другую работу явилось увольнение. Давая по­
казания по делу Пола Джонса, президент Клинтон совершил явную 
ложь, когда сказал, что он не может вспомнить, был ли он один или 
вместе с Моникой Левински в Овальном кабинете. Исследование 
Де Пауло показало, что большинство случаев лжи (65%) относятся 
к явной лжи (DePaulo, Kashy, Kirkendol, Wyer & Epstein, 1996). Ана­
логичное процентное отношение (67%) явной лжи было получено в 
исследовании Бэкбаера и Сисверда (1997). 

Преувеличение — это ложь, при которой сообщаемые факты или 
информация превосходят истинные данные. Люди могут преувели­
чивать свое сожаление о том, что опоздали на встречу с другом, мо­
гут приукрашивать свое раскаяние в том, что совершили преступле­
ние, на полицейском допросе или представлять себя как более при­
лежного работника, чем на самом деле, в интервью при приеме на 
работу. 

Тонкая ложь предполагает буквальное сообщение истины, но на­
правленное на то, чтобы ввести кого-либо в заблуждение. Президент 
Клинтон совершил такую ложь, когда заявил американскому наро­
ду, что он «не имел сексуальных отношений с этой женщиной, мисс 
Левински». Ложь была тонкой, поскольку предполагала, что между 
Клинтоном и Левински не было никакого секса, хотя Клинтон имел 
в виду, что не вступал с Левински в половой акт. Другой тип тонкой 
лжи включает сокрытие информации путем уклонения от ответа на 
вопросы или упущения имеющих отношение к делу деталей. Муж­
чина-гомосексуалист, рассказывающий коллеге о своих сексуальных 
экспериментах, но не упоминающий о том, что он имеет в виду секс 
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с другим мужчиной, скрывает информацию, если знает, что его кол­
лега полагает, будто речь идет о сексе с женщиной. Человек, которо­
му не нравится картина, написанная его другом, может скрыть свое 
мнение, сказав, что ему нравятся яркие цвета, использованные в кар­
тине. 

Другое различение может быть проведено при обращении вни­
мания на сложность и последствия лжи (Ekman, 1992; Ekman & 
Frank, 1993; Vrij, 1998b). Некоторые виды лжи сложнее совершить, 
чем другие. Например, ложь является более сложной, когда у друго­
го человека есть некоторые свидетельства в пользу того, что данный 
человек, вполне возможно, лжет. Рассмотрим случай двенадцатилет­
него мальчика, который курит несмотря на запрет родителей. Когда 
родители напрямую спрашивают его, курит ли он, ему будет слож­
нее отрицать это, если родители нашли в его комнате пустую пачку 
от сигарет, чем если бы они не располагали никакими свидетельства­
ми, заставляющими предположить, что он курит. Ложь также труд­
нее совершить, имея дело с подозрительным человеком. Неверной 
жене будет сложнее скрыть свою тайную связь в том случае, если ее 
муж подозрителен, чем если он не обладает этой чертой. Наконец, 
совершить ложь легче, когда у лжеца есть возможность подготовить 
свою ложь. Девушке легче солгать, почему она не хочет идти на сви­
дание с конкретным молодым человеком, если она уже ожидает, что 
он пригласит ее на свидание, и заготовит отговорку, чем если при­
глашение застигнет ее врасплох и ей придется лгать экспромтом. 

Кроме того, последствия изобличения во лжи далеко не всегда 
одинаковы. Они будут более серьезными для убийцы, который во 
время полицейского допроса отрицает, что совершил преступление, 
чем для девочки, которая преувеличивает количество компакт-дис­
ков в своей коллекции в разговоре с друзьями. Последствия также 
будут более серьезными для контрабандистов, если таможенный 
офицер обнаружит, что те пытались провезти героин, чем если у них 
оказалось лишь превышающее допустимое количество алкоголя. 

Классификация на основе сложности лжи и ее последствий по­
лезна, потому что лжецы ведут себя по-разному в различных ситуа­
циях, что будет рассмотрено в главе 2. Иными словами, лжецы де­
монстрируют различные формы поведения, когда совершаемая ими 
ложь является сложной и когда она является простой, кроме того, 
их поведение также различается в зависимости от того, насколько 
для них важно то, что они ставят на карту. 
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Индивидуальные различия, 
связанные с ложью 

Гендерные различия 

В ходе анализа дневников, проведенного Де Пауло и ее коллега­
ми, были выявлены гендерные различия, связанные с сообщением 
лжи (DePaulo, Kashy, Kirkendol, Wyer & Epstein, 1996). 

Хотя не было обнаружено тендерных различий, касающихся ча­
стоты сообщения лжи, был отмечен факт, что мужчинам и женщи­
нам более свойственны различные типы лжи. Мужчины чаще при­
бегают к самоориентированной лжи, тогда как женщины — ко лжи, 
ориентированной на других, особенно при общении с другими жен­
щинами. В разговорах между двумя женщинам почти половина со­
общаемой лжи относилась к категории ориентированной на других. 

Во втором исследовании, проведенном Де Пауло и Беллом 
(DePaulo & Bell, 1996), также были выявлены гендерные различия. 
Участников просили выбрать две картины, которые им больше все­
го нравятся, и две, которые им меньше всего нравятся, из числа 
предъявленных им 19 картин. Сделав свой выбор, они должны были 
написать, что именно им нравится или не нравится в тех четырех 
картинах, которые они назвали. Затем участникам было сообщено, 
что они будут участвовать в дискуссии со студентом с факультета 
искусств, с которым обсудят свое мнение о выбранных ими карти­
нах. Им сказали, что этот студент сам может оказаться автором не­
которых картин и что в этом случае он сообщит об этом участнику. 
Им также было сказано, что эти студенты пока не знают, какие кар­
тины участники выбрали. На самом же деле студент с факультета 
искусств являлся ассистентом (помощником экспериментатора), 
который знал, какие картины участники выбрали в качестве лучших 
и худших. По поводу каждой из четырех картин студент факультета 
искусств должен был спросить участников, что они думают о карти­
не в целом, что именно им нравится в ней и что именно им не нра­
вится. Начиная обсуждение одной из картин, которая участникам 
понравилась, а также одной картины, которая им не понравилась, 
студент упоминал о том, что написал эту картину сам. 

Таким образом, для каждого участника исследования создавались 
четыре.различные ситуации. В одной дискуссии они должны были 
выразить свое мнение о картине, которая им нравилась и которая не 
была написана студентом. Во второй дискуссии участники обсуж-
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дали картину, которая им не нравилась и которая не была написана 
студентом. В третьей дискуссии они говорили о картине, которая им 
нравилась и которая была написана студентом, и в четвертой дис­
куссии — о картине, которая им не нравилась и которая была напи­
сана студентом. Порядок, в котором обсуждались картины, систе­
матически изменялся. Очевидно, что наиболее неприятным было 
обсуждение, в котором участники были вынуждены говорить о кар­
тине, написанной студентом, которая им не нравилась. Результаты 
исследования выявили особенно значительные тендерные различия 
именно в этой ситуации. Женщины выражали больше позитивных 
чувств по поводу картины, чем мужчины, прежде всего преувеличи­
вая достоинства тех аспектов картины, которые им действительно 
нравились. Тендерные различия также проявились в случаях, когда 
участники обсуждали картину, написанную студентом, которая им 
понравилась. Женщины преувеличивали впечатление, произведен­
ное на них картиной художника, в большей степени, чем мужчины. 
Аналогично исследованию Де Пауло с анализом дневников, резуль­
таты данного исследования показали, что женщины чаще говорят 
ложь, ориентированную на других, чем мужчины. 

Саарни (Saarni, 1984) продемонстрировал тот факт, что склон­
ность женщин чаще использовать ложь, ориентированную на дру­
гих, присутствует уже в раннем детском возрасте. Дети в возрасте от 
семи до одиннадцати лет получали подарки, которые им нравились 
(например, конфеты и деньги), в качестве вознаграждения за помощь 
взрослым. Вскоре после этого их снова просили помочь, но на этот 
раз их вознаграждали подарками, которые не представляли для них 
интереса и подходили скорее детям более младшего возраста. Де­
вочки выражали свое разочарование в меньшей степени, чем маль­
чики, и реагировали с большим энтузиазмом, когда им вручался не­
интересный подарок. 

Был также продемонстрирован тот факт, что в процессе взаимо­
действия с другими людьми женщины, как правило, более открыты, 
доверительны и склонны выражать эмоциональную поддержку, чем 
мужчины. В результате как женщины, так и мужчины более поло­
жительно отзываются о разговорах с женщинами, чем с мужчинами 
(DePaulo, Epstein & Wyer, 1993; Reis, Senchak & Solomon, 1985). Рейс, 
Сенчак и Соломон (Reis, Senchak & Solomon, 1985) предложили не­
сколько объяснений этого феномена. Однако тот факт, что женщи­
ны используют больше лжи, ориентированной на других, чем муж­
чины, — то есть склонны к более частым и более лестным компли­
ментам, а также избегают говорить вещи, которые могут задеть 
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другого человека, — также может являться одной из причин выше­
упомянутого феномена. 

Наконец, существуют свидетельства того, что мужчины и жен­
щины по-разному ведут себя, когда лгут. Говоря ложь, женщины чув­
ствуют себя несколько более дискомфортно, чем мужчины (DePaulo, 
Epstein & Wyer, 1996; DePaulo, Kashy, Kirkendol, Wyer & Epstein, 
1996; Vrij, 1997b). Де Пауло и Киркендол (цит. по: DePaulo, Epstein 
& Wyer, 1996) просили мужчин и женщин рассказать о наиболее се­
рьезной лжи, которую они сами когда-либо сообщали, и о наиболее 
серьезной лжи, которую говорили им. Эти случаи производили бо­
лее сильное впечатление на женщин, чем на мужчин. Говоря о ситу­
ациях, в которых они сами сообщали серьезную ложь, женщины опи­
сывали себя как испытавших более сильные чувства вины, тревоги 
и страха, чем мужчины. Размышляя о ситуациях, в которых они сами 
были обмануты, женщины говорили, что они были более озлобле­
ны, чем мужчины. Для женщин ложь оказала более негативное воз­
действие на взаимоотношения с лжецом, чем для мужчин, и женщи­
ны чаще, чем мужчины, вспоминали о таких случаях. 

Возрастные различия 

Дети начинают говорить ложь, ориентированную на других, в са­
мом раннем возрасте. Льюис (Lewis, 1983) приводит пример трех­
летней девочки, которая отреагировала с большим энтузиазмом, по­
лучив подарок от бабушки, хотя на самом деле она не была довольна 
подарком. К такого рода лжи детей подталкивают родители. Если 
девочка спонтанно не отреагирует в такой ситуации положительно, 
мать может побудить ее сделать это. Дети также замечают, что окру­
жающие (например, их родители) говорят такую ложь, и начинают 
подражать их поведению. 

Мы также в самом раннем возрасте приучаемся лгать, чтобы из­
бежать наказания (Lewis, 1993). Детей, которым еще не исполнилось 
и трех лет, оставляли на время одних в комнате, и им говорили, что 
они не должны оборачиваться и смотреть на заводную игрушку, ко­
торую заводили позади них. Поведение детей снималось скрытой ка­
мерой. Когда экспериментатор через пять минут возвращался, он 
спрашивал каждого ребенка: «Ты подглядывал?» Хотя видеозапись 
показывает, что оборачивались 90% детей, только 38% сказали прав­
ду и признались, что они подсматривали. Аналогичный эксперимент, 
проведенный с детьми различного возраста, показал, что чем стар­
ше дети, тем меньше вероятность того, что они признаются в своем 
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проступке. Так, например, ни один из пятилетних детей, смотрев­
ших на игрушку, не признался в этом. 

Льюис (1993) также описывает процесс, посредством которого 
дети приучаются лгать с целью избежать наказания. Например, двух­
летней девочке приказывают не есть печенье. Затем, когда мать спра­
шивает девочку, ела ли она печенье, та признается, что ела. Тогда мать 
сердится и наказывает ее. Уже после нескольких подобных взаимо­
действий ребенок усваивает, что если он признается в непослуша­
нии, его накажут. Поэтому он начинает лгать, чтобы избежать нака­
зания. Однако рано или поздно ребенок выясняет, что в некоторых 
случаях его ложь обнаруживается родителями. Родители говорят 
ему, что лгать нехорошо и если он солжет, его накажут. В результате 
ребенок оказывается поставленным перед сложной проблемой. Его 
накажут, если он скажет правду и признается, что ослушался, но если 
он солжет, его тоже накажут. Тем не менее вскоре он понимает, что 
родители не могут во всех случаях выяснить, что он ослушался их 
приказа. А значит, лучше скрыть свое непослушание и признаться в 
своем проступке, только когда он раскрыт. 

Черты личности 

Результаты исследований свидетельствуют о том, что различные 
типы людей по-разному ведут себя при совершении обмана. Я выде­
лю четыре различных типа людей, которые назову манипулятора­
ми, актерами, общительными людьми и адаптаторами. 

Манипуляторы. Стереотипное представление о лжецах изобража­
ет их эгоистичными и хитрыми манипуляторами. Такое представление 
отчасти верно (Hunter, Gerbing & Boster, 1982; Kashy & DePaulo, 1996; 
Vrij & Holland, 1999; Wilson, Near & Miller, 1998). Манипуляторы -
это люди, набирающие высокие оценки по шкале макиавеллизма или 
социальной приспособленности (social adroitness), — они часто ис­
пользуют самоориентированную ложь, склонны настаивать на своей 
лжи, когда их слова оспаривают, вынуждая сказать правду, не чув­
ствуют себя дискомфортно, когда лгут, не находят лгать сложным с 
когнитивной точки зрения, относятся к окружающим цинично, мало 
заботятся об общепринятых моральных нормах и открыто признают, 
что они готовы лгать, обманывать и манипулировать людьми, чтобы 
получить то, что хотят. Термин «макиавеллизм» происходит от име­
ни итальянского мыслителя Макиавелли (1469-1527), в 1513 году 
опубликовавшего книгу «Государь» (И Principe), в которой он при-
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зывает к объединению Италии под властью сильного правителя, за­
щищающего национальные интересы. Делать это следует, используя 
все необходимые средства, включая те, которые противоречат общест­
венной морали. В своей книге «Искусство войны» (l'Arte Delia Guer-
га), опубликованной в 1520 году, он описывает ряд предположитель­
но эффективных средств к достижению этой цели. 

В сфере межличностных отношений манипуляторы коварны, но 
отнюдь не глупы. Они не эксплуатируют других, если жертва может 
отомстить, и не обманывают, если им грозит разоблачение. В разго­
ворах они склонны доминировать, однако при этом кажутся нена­
пряженными, способными и уверенными в себе. Как правило, их лю­
бят больше, чем людей, не так хорошо владеющих навыками мани­
пуляции, и предпочитают в качестве партнеров (Kashy & DePaulo, 
1996). В противовес этим данным Уилсон, Ниар и Миллер (Wilson, 
Near & Miller, 1998) обнаружили негативные оценки людей, набира­
ющих высокие Буллы по шкале макиавеллизма. Они просили лю­
дей, набирающих либо высокие, либо низкие Буллы по этой шкале, 
написать рассказ о том, что случилось бы, с их точки зрения, если бы 
они оказались после кораблекрушения на необитаемом острове с 
двумя другими пассажирами. Эти рассказы оценивались группой чи­
тателей. По сравнению с «низко-Маками» «высоко-Маки» оценива­
лись как более эгоистичные, безжалостные, осуждающие, властные, 
ненадежные, агрессивные, независимые, подозрительные. Эти дан­
ные, вероятно, неудивительны, принимая во внимание рассказы, на­
писанные «низко-Маками» и «высоко-Маками». Так, например, один 
«низко-Мак» написал: «Два других пассажира и я, кажется, очень 
хорошо поладили друг с другом... интересно, как быстро мы начали 
доверять друг другу» (р. 210), тогда как «высоко-Мак» написал сле­
дующее: «Двое других — продрогшие суки, которые постоянно ску­
лят... я подумал, как я зажарю их с помощью того скудного набора 
кухонных принадлежностей, который у нас остался, когда совсем 
проголодаюсь» (р. 210). Однако приведенные примеры с очевидно­
стью свидетельствуют о том, что негативные отзывы о «высоко-Ма­
ках» никак не связаны с их склонностью чаще лгать. 

Актеры. Некоторые люди более искусны в регулировании своих 
вербальных и невербальных форм поведения, чем другие. Эту спо­
собность описывают следующие четыре конструкта: эмоциональный 
контроль, социальный контроль, исполнительность и социальная эк­
спрессивность. Эмоциональный контроль означает способность ре-
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гулировать свои эмоциональные сигналы и невербальные проявле­
ния (то есть способность скрывать свои истинные чувства — напри­
мер, умение сохранять невозмутимый вид, даже будучи расстроен­
ными). Социальный контроль включает способности к ролевой игре, 
контроль над вербальным поведением и навыки самопрезентации. 
Если актерская игра описывает способности к ролевой игре, то со­
циальная экспрессивность включает навыки вербального выраже­
ния своих чувств и владения речью. Очевидно, что обладание всеми 
этими навыками помогает обманывать других. Эту точку зрения под­
тверждают и результаты исследований (Vrij & Holland, 1999). По 
сравнению с не-актерами, актеры упорнее настаивают на своей лжи, 
когда она подвергается сомнению, чувствуют себя более комфорт­
но, когда лгут, и делают это с большей легкостью. 

Общительные люди. Учитывая факт, что ложь совершается в кон­
тексте повседневных социальных взаимодействий, разумно предпо­
ложить, что те, кто находит большее удовольствие в социальных вза­
имодействиях, являются более искусными лжецами. Социальная 
жизнь особенно привлекает экстравертов и общительных индиви­
дов. Экстраверты любят находиться в обществе других людей, не за­
стенчивы и уверенно чувствуют себя в социальных взаимодействи­
ях. Общительность означает стремление к принадлежности какому-
либо сообществу и предпочтение компании уединению. С другой 
стороны, некоторые люди, как правило, сдержанно ведут себя на 
людях. Это происходит либо потому, что они предпочитают оставать­
ся в обществе самих себя и сосредоточиваться на собственных мыс­
лях и переживаниях, касающихся только их лично, либо потому, что 
они склонны к социальной тревожности (то есть испытывают дис­
комфорт в присутствии других) или застенчивы (в частности, чув­
ствуют неловкость и напряжение в обществе других). Различия в 
степени социальной вовлеченности оказывают влияние на уровень 
развития навыков обмана. Общительные люди лгут чаще, чем замк­
нутые (Kashy & DePaulo, 1996), чувствуют себя более комфортно, 
когда лгут (Vrij & Holland, 1999), и дольше настаивают на своей лжи. 
Последний из этих результатов был выявлен в ходе исследования, 
проведенного Фраем и Винкелем (Vrij & Winkel, 1992b). Офицер 
полиции проводил расспрос участников по поводу их обладания на­
ушниками. Хотя перед интервью всем участникам были выданы ма­
ленькие наушники (факт, не известный офицеру полиции), всех их 
просили отрицать факт обладания наушниками. Черты личности из-
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мерялись с помощью опросника. Почти половина (46%) социально 
тревожных индивидов признались во время интервью, что у них в 
кармане лежат наушники, тогда как лишь 19% участников, не отли­
чающихся социальной тревожностью, признались в обладании ими. 

Адаптеры (приспособленцы). Люди, испытывающие тревож­
ность и неуверенность в социальных взаимодействиях, не обязатель­
но избегают лжи. Некоторые индивиды с высоким общественным 
самосознанием и ориентированные на других справляются со своей 
неуверенностью особыми способами, а именно путем собственной 
адаптации к другим людям. Эти «адаптеры» испытывают сильную 
мотивацию производить положительное впечатление на других. 
Кэши и Де Пауло (1996) обнаружили, что одним из средств для дос­
тижения этой цели является ложь. Свидетельства того, что адапте­
ры чувствуют себя достаточно непринужденно, когда лгут, были по­
лучены Фраем и Холландом (1999). В ходе этого эксперимента со 
студентами колледжа полицейский следователь проводил подроб­
ное интервью, касающееся их учебного курса. Хотя ни один из сту­
дентов не изучал психологию, всех попросили притворяться, что они 
ее изучали. Следователь задавал им следующие вопросы: «Расска­
жите, какие учебные темы вы недавно проходили?», «Можете ли под­
робнее рассказать об этих темах?», «Перечислите заглавия ваших 
курсовых работ», «Какой материал проверяется на экзаменах?», 
«Назовите трех известных психологов» и «Благодаря какому вкла­
ду в психологию они известны?». Черты личности измерялись с по­
мощью опросника. Результаты показали, что по сравнению с други­
ми участниками эксперимента адаптеры упорнее настаивали на сво­
ей лжи, когда ее оспаривали, чувствовали себя более комфортно, 
когда лгали, и лгали с меньшим трудом. 

Материалы данной главы однозначно свидетельствуют о слож­
ной роли лжи в повседневных взаимодействиях. Общепринятое 
представление о том, что лгать всегда плохо, с очевидностью не со­
ответствует действительности. Общение между людьми стало бы 
дискомфортным и неоправданно жестоким, а фундамент социаль­
ных взаимодействий легко мог бы быть разрушен, если бы люди все 
время говорили друг другу правду. Мы лжем даже тем, с кем чув­
ствуем близость. Мы часто лжем в начале романтических отноше­
ний и делаем много неискренних комплиментов людям, которые нам 
нравятся. Манипуляторы часто лгут, однако именно их предпочита­
ют в качестве партнеров. Общительные люди считаются обладаю-
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щими развитыми социальными навыками, хотя они нередко прибе­
гают ко лжи. Считается, что социально замкнутые люди несколько 
неловко чувствуют себя в социальных ситуациях, возможно, благо­
даря тому факту, что они честны. Наверное, вам доводилось заме­
чать, что такие индивиды, в отличие от других людей, редко льстят 
окружающим. 

Однако мы не всегда высокого мнения о лжи. Зрители хотят знать, 
говорит ли политический деятель правду, когда отрицает свою при­
частность к скандалу со взяткой; генерал хочет знать, может ли он 
доверять своему противнику, прежде чем подпишет соглашение о пе­
ремирии; учитель хочет знать, кто над ним подшутил; мать хочет 
знать, действительно ли ее дочь сделала уроки; а следователь поли­
ции хочет убедиться в том, что подозреваемый действительно имеет 
чистое алиби. Способы обнаружения лжи будут одной из тем, рас­
сматриваемых в этой книге. 



НЕВЕРБАЛЬНОЕ 

ПОВЕДЕНИЕ 

И ЛОЖЬ 

2 Ложь 



Невербальное поведение 
во время л ж и 

Важность невербального поведения 
при оценке достоверности 

Представьте себе, что вы — член отборочной комиссии, проводящий 
собеседование с кандидаткой на рабочее место. По чистой случай­
ности вы хорошо знаете ее соседа. Сосед рассказывал вам, что эта 
женщина решила сменить работу, потому что поссорилась с началь­
ником. В ходе собеседования вы спросили претендентку (которая не 
знает о вашем знакомстве с ее соседом) о ее отношениях с началь­
ством. На что вы обратите наибольшее внимание, чтобы понять, 
правдив ли ее ответ? Вы будете сосредоточены на ее словах или на 
ее поведении? Наверное, вы уделите больше внимания ее словам и 
сопоставите их с тем, что она говорила своему соседу. Вероятно, вы 
поступите так потому, что в данной ситуации легче выявить ложь по 
содержанию ответа, чем по поведению собеседника. А теперь пред­
ставьте, что вы не знаете ее соседа и не имеете никакой исходной 
информации на ее счет. В этом случае для выявления возможной 
лжи вы, скорее всего, обратите внимание больше на невербальное 
поведение, чем на то, что она говорит (Stiff, Miller, Sleight, Mongeau, 
Garlick & Rogan, 1989). В таких случаях, когда нет возможности про­
верить правдивость информации, люди больше полагаются на не­
вербальные сигналы. В начале расследования у полиции иногда име-
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ется очень мало информации о преступлении и поэтому неизвестно, 
кто из подозреваемых виновен. Вот почему следователь может ре­
шить опросить большое количество людей, живущих в районе, где 
произошло преступление. Тогда появится возможность определить 
по стилю невербального поведения этих людей, кто из них может 
считаться подозреваемым, и пригласить их для повторного допроса 
(Greuel, 1992; Kraut & Рое, 1980; Rozelle & Baxter, 1975; Vrij, Foppes, 
Volger & Winkel, 1992; Walkley, 1985; Waltman, 1983). Когда невоз­
можно проверить информацию, слушатели уделяют больше внима­
ния невербальному поведению, потому что считают, что человеку 
его сложнее контролировать, чем вербальное (DePaulo, Rosenthal, 
Eisenstat, Rogers & Finkelstein, 1978; Hale & Stiff, 1990; Kalbfleisch, 
1992; Maxwell, Cook & Burr, 1985; Stiff, Hale, Garlick & Rogan, 1990; 
Vrij, Dragt & Koppelaar, 1992). Они предполагают, что через невер­
бальные сигналы с большой вероятностью может произойти «утеч­
ка» скрываемой информации. Это действительно так. Некоторые 
аспекты невербального поведения в меньшей степени подвластны 
контролю, чем вербальное общение (DePaulo & Kirkendol, 1989; Ek­
man, 1992; Ekman & Friesen, 1969,1974). Фрейд (1959, с. 94) писал: 
«У кого есть глаза, чтобы видеть, и уши, чтобы слышать, тот может 
быть уверен, что ни один смертный ничего не скроет от него. Если 
молчат его губы — проболтаются кончики пальцев; предательские 
знаки поползут из каждой его поры». Однако выявление лжи на 
основании невербального поведения не столь просто, как предпола­
гал Фрейд. Об этом мы поговорим подробнее в главе 3. 

Предположим, офицер таможни аэропорта спрашивает о содер­
жимом сумки у перевозящего героин. Для контрабандиста неслож­
но не упоминать о героине, но, возможно, более трудно вести себя 
как ни в чем не бывало и не вызвать подозрений в диалоге с офице­
ром таможни. Так и для студентки легко сказать проверяющему, что 
ей не принадлежит шпаргалка, которую он нашел во время экзамена 
под ее столом, но сложнее остаться спокойной. 

Есть по меньшей мере четыре причины того, почему невербаль­
ное поведение сложнее контролировать, чем вербальное (DePaulo & 
Kirkendol, 1989; Vrij, 1996). 

• Существуют определенные рефлекторные связи между эмоция­
ми и невербальным поведением (Ekman, 1992), тогда как анало­
гичных связей между эмоциями и речью нет. В тот момент, когда 
человек пугается, он почти автоматически отклоняется назад и его 
лицо искажается определенным образом. Однако нет такой опре-
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деленной фразы, которую человек непроизвольно произносил бы 
в момент испуга. Представьте себе девочку, которая смотрит теле­
визор, вместо того чтобы делать свое домашнее задание. Когда ее 
отец входит в комнату, она говорит ему, что только что закончила 
уроки. Сказав это, она становится испуганной, так как понимает, 
что он может захотеть проверить ее. Чтобы не показать свой страх, 
она вынуждена как-то перебороть рефлекторные невербальные 
реакции, связанные со страхом, в то же время ей не нужно беспо­
коиться об автоматических вербальных связях. 

• Мы более натренированы в использовании слов, нежели в управ­
лении поведением, так как речь, как правило, более важна в обме­
не информацией, чем поведение. Когда человека просят расска­
зать о том, что он сегодня делал, он скорее выберет для описания 
слова, а не жесты. Хотя есть и исключения. Например, форму и 
размеры объекта (в частности, форму лампы, размер лазерного 
диска) и расположение предметов («мяч — там») легче показать 
рукой, чем словами. 

• Тот факт, что слова в обмене информацией важнее поведения, за­
ставляет людей обращать больше внимания на то, что они гово­
рят, чем на то, что они делают. Учитель наверняка помнит, что он 
сказал во время лекции, но свое поведение во время нее осознает 
в меньшей степени. Возможно, он не поймет, что все время смот­
рит в одну точку на задней стене класса, пока кто-нибудь не ска­
жет ему об этом. Подозреваемый на допросе в полиции и канди­
дат на отборочном собеседовании, вероятно, запомнят, что они 
говорили. Вместе с тем значительно труднее им будет точно вос­
произвести свои действия — как двигались их кисти и стопы, как 
часто они отворачивались в ходе интервью, каким тоном говори­
ли, какая мимика сопровождала их речь. 

Внимание к поведению необходимо для эффективного его конт­
роля. Человек не может управлять своим поведением, если не чнает, 
как он ведет себя в обычной ситуации. Поэтому когда люди пытают­
ся вести себя «как обычно», они смогут добиться успеха только в 
том случае, если им известно их нормальное поведение. Это напо­
минает процесс фотографирования. Скольким людям понадобится 
сказать, чтобы они не делали глупого выражения лица? Это ставит 
их в неловкое положение: они пытаются смотреть естественно, но 
не знают — как это. 

• Человек не может молчать на невербальном уровне. Предположим, 
что подозреваемая на допросе в полиции понимает, что полиция 
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знает о ее причастности к преступлению больше, чем она предпо­
лагала. Возможно, это вынуждает ее рассказать им не ту историю, 
которую она запланировала. Вербально она может сделать паузу, 
чтобы подумать, как ответить в такой неловкой ситуации. Однако 
невербальная пауза невозможна. Ее поведение будет проявляться 
в течение всего допроса, даже когда она молчит, а офицеры поли­
ции смогут наблюдать и интерпретировать это поведение. 
Невербальное поведение, с учетом трудностей его контролирова­

ния, может являться ценным источником информации при выявле­
нии лжи. В то же время встают три важные проблемы. 1. Существуют 
ли закономерные отличия в невербальном поведении лжецов и гово­
рящих правду? 2. Знают ли об этих различиях наблюдатели? 3. Спо­
собны ли наблюдатели выявить ложь, обращая внимание на язык тела 
другого человека? Первая проблема связана с объективными, или ис­
тинными, индикаторами лжи — с элементами невербального пове­
дения, которые, как выяснилось, связаны с ложью. Вторая и третья 
проблемы имеют отношение к субъективным индикаторам лжи — 
с элементами невербального поведения, которые наблюдатель трак­
тует как ложь, вне зависимости от того, являются ли они проявле­
нием лжи в действительности или нет. Истинные признаки будут 
рассмотрены в этой главе, субъективные — в главе 3. Термин «ис­
тинный признак» иногда вводит в заблуждение, так как можно пред­
положить, что ложь сопряжена с уникальным паттерном специфич­
ного поведения. Это не так. В жизни нет ничего похожего на нос 
Пиноккио. Иными словами, типичного для лжецов поведения не су­
ществует. Например, неправда, что, начиная лгать, люди поднима­
ют брови, шевелят пальцами, голос их начинает дрожать, стопы — 
шаркать, а взгляд отводится в сторону. Вместе с тем некоторые пат­
терны поведения во время лжи встречаются чаще, чем другие. Каких 
же паттернов нам ждать? Об этом — в следующем разделе. 

Что может испытывать лжец, 
когда говорит неправду 

Когда человек лжет, он переживает три разных процесса, связанных 
с эмоциями, сложностью содержания и контролем (DePaulo, 1988, 
1992; DePaulo, Stone & Lassiter, 1985; Edinger & Patterson, 1983; 
Ekman, 1992; Kohnken, 1989; Vrij, 1991; Zuckerman, DePaulo & 
Rosenthal, 1981). Каждый процесс может повлиять на поведение 
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лжеца, с акцентом на разных аспектах лжи и сопряженного с ней 
поведения. Поэтому я назову их подходами. Перед их рассмотрени­
ем важно подчеркнуть, что граница между ними — искусственная. 
Лжецы могут прибегать ко всем трем подходам, и последние нельзя 
рассматривать в отрыве друг от друга. 

Эмоциональный подход 

Эмоциональный подход основывается на том факте, что ложь мо­
жет привести к трем разным эмоциям. Три наиболее частых типа эмо­
ций, связанных с ней, — это вина, страх и эмоциональный подъем 
(Ekman, 1989,1992). Предположим, политик тайно принял крупную 
взятку от некой компании в обмен на лоббирование. Журналисты за­
подозрили это и задали политику вопрос о его связях с этой компани­
ей. Отрицая любые нарушения закона со своей стороны, политик мо­
жет испытывать чувство вины или потому, что он взял нелегальные 
деньги, или потому, что он понимает — журналистам врать нехорошо. 
Он может также быть напуган, так как беспокоится о том, что журна­
листы раскроют эту ложь, что может погубить его политическую ка­
рьеру. В других случаях он может почувствовать эмоциональный 
подъем, так как имеет возможность одурачить журналистов. Сила этих 
эмоций зависит от личности лжеца и от обстоятельств, в которых при­
ходится лгать (Ekman, 1992; Ekman & Frank, 1993). Некоторые люди 
испытывают во время лжи меньше вины, чем другие. Как было заме­
чено ранее, для людей-манипуляторов ложь — нормальный и прием­
лемый путь достижения своей цели, поэтому они, вероятно, не будут 
испытывать чувства вины, когда лгут. Сила вины зависит и от обсто­
ятельств. Например, шпионка пытается защитить национальные ин­
тересы своей страны и считает ложь полностью приемлемой. Мало 
кому моральные принципы не позволяли обманывать немецких сол­
дат во время оккупации их стран во Вторую мировую войну. 

Лжец не будет испытывать вину и в том случае, если считает что 
лгать — законно. Продавец полагает, что часть его работы — преуве­
личивать достоинства товара, поэтому он не почувствует себя вино­
ватым, делая это. Обманщик не будет чувствовать вину и в том слу­
чае, если считает, что негативные последствия для того, кого он 
надул, не слишком серьезны. Постоялец отеля, умышленно скрыв­
ший международный звонок из номера, скорее всего, будет испыты­
вать больше вины — если разговор был длинным, и меньше — если 
он был коротким. 

Сила страха, переживаемого лжецом, также зависит от ряда об­
стоятельств. Во-первых, это определяется тем, кому лгут. Если об-
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манщику кажется, что собеседник опытен в распознании лжи, он бу­
дет испытывать больший страх, чем если он считает, что собеседни­
ка легко надуть. Во-вторых, важно мнение лжеца о своем умении 
врать. Некоторые люди врут умело и понимают это. Они по собствен­
ному опыту знают, что обмануть других легко. Это повышает их са­
моуверенность во время лжи и уменьшает чувство страха. Наконец, 
обманщик испытывает больший страх, если ставки высоки, то есть 
если раскрытие обмана будет иметь серьезные последствия. Нега­
тивные последствия для президента, говорящего неправду своему 
народу, куда выше, чем для ребенка, который отрицает, что взял пи­
рожное. 

Эмоциональный подъем, сопровождающий ложь, возрастает, если 
известно, что собеседника нелегко обмануть. Другим усиливающим 
фактором является наличие посторонних наблюдателей. Девочка, 
пытающаяся обмануть учителя, испытает больше радости, если в 
классе присутствуют и другие ученики, чем если она находится на­
едине с педагогом. 

Чувство вины, страх и эмоциональный подъем могут влиять на 
поведение лжеца. Вина выражается в отведении взгляда, так как 
обманщик не решается глядеть прямо в глаза собеседнику, говоря 
откровенную ложь. Страх и возбуждение проявляются признаками 
стресса — жесты множатся, человек чаще запинается и ошибается 
(заикается, повторяет или пропускает слова), тон его голоса стано­
вится выше. Чем сильнее эмоция, тем выше вероятность, что один 
из этих сигналов выдаст ложь. 

Подход, основанный на сложности содержания 

Мыслительные процессы могут независимо от эмоций оказывать 
свое влияние во время обмана, что и является подходом, основан­
ным на сложности содержания. Ложь может быть сложной когни­
тивной задачей. Человек вынужден выдумывать правдоподобные от­
веты, которые нельзя было бы обернуть против него; ложь должна 
согласовываться со всем, что знает или может узнать собеседник, — 
необходимо избегать ошибок. Более того, лжец должен помнить все, 
что говорил ранее, чтобы сказать то же самое, когда его попросят по­
вторить. Поэтому подозреваемому намного легче предъявить али­
би, если оно реальное, а не сфабрикованное. 

Наблюдения показывают, что люди, решающие сложные когни­
тивные задачи, чаще запинаются и ошибаются при разговоре, гово­
рят медленнее, чаще делают паузы и дольше медлят с ответом (Gold-
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man-Eisler, 1968). Когнитивная сложность приводит также к замед­
лению движений кистей и рук, человек чаще отводит взгляд (Ekman, 
1997; Ekman & Friesen, 1972). Замедление движений рук обусловле­
но тем, что большая умственная загруженность влечет за собой за­
тихание языка тела и снижение двигательной активности. Отведе­
ние взора (обычно — в неподвижную точку) имеет место потому, что 
человек отвлекается, если смотрит на собеседника. Влияние слож­
ности содержания на взгляд и движения легко проверить. Спросите 
кого-нибудь, что он ел три дня назад, и пронаблюдайте за его пове­
дением, пока он будет вспоминать. 

Очевидно, что ложь не всегда является сложной в когнитивном 
отношении задачей (McCornack, 1997). Иногда солгать легче, чем 
сказать правду. Представьте себе, что друг подарил вам на день рож­
дения то, что вам не понравилось. Возможно, в этом случае легче 
притвориться, что это — приятный для вас подарок, чем сказать, что 
он вам не по вкусу. В последнем случае вам придется объяснять, по­
чему он вам не понравился, начнутся споры, а возможно — возник­
нет угроза вашей дружбе. 

Подход, сопровождающийся 
контролем над поведением 
Рассмотренные выше причины поведения лжеца очевидны. 

Говорящий неправду может переживать разные эмоции или испы­
тывать логические затруднения, что выразится в мимике и жестах — 
признаках эмоций и сложности содержания. В то же время на деле 
ситуация сложнее. Обманщики могут опасаться, что проявления 
эмоций или логической сложности разоблачат их, и поэтому подав­
ляют такие проявления, чтобы избежать подобного исхода. Это и 
есть подход контроля поведения. Лжец может беспокоиться о том, 
что будет выглядеть неискренним, и будет прилагать усилие, чтобы 
произвести впечатление искреннего человека, даже в большей сте­
пени, чем когда говорит правду. Контрабандист может стараться вы­
глядеть более «честным» перед офицером таможни, чем человек, не 
занимающийся контрабандой. Это обусловлено тем, что последствия 
раскрытия истины для контрабандиста выше, чем для неконтра­
бандиста. Для обычной пассажирки не страшно, если сотрудник та­
можни потребует открыть ее чемодан. Она может быть раздражена 
задержкой, но других негативных последствий в этом случае нет. 
А у контрабандиста будут проблемы, если таможенник захочет обы­
скать его багаж. 

• 
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Короче говоря, лжецы прилагают больше усилий к тому, чтобы 
вести себя «нормально» или выглядеть честными, чем те, кто гово­
рит правду. Однако это непросто. Приходится сдерживать свои не­
рвы, скрывать признаки напряженного мышления, не забывать о 
нормах своего обычного поведения и уметь вести себя так, как хо­
чется. Методика выявления лжи, основанная на стремлении к конт­
ролю поведения, предполагает, что многие лжецы не справляются, 
стараясь имитировать поведение, характерное для них, когда они го­
ворят правду. 

Такой подход предполагает, что некоторые элементы поведения 
выдадут лжеца, несмотря на все его усилия. Наиболее вероятно, это 
будут те элементы поведения, которые сложнее всего контролиро­
вать (Ekman & Friesen, 1969,1974). Мимикой управлять легче, чем 
телом (сюда входит направление взгляда и улыбка и не входят зна­
чительно хуже контролируемые мельчайшие проявления эмоций, 
о которых будет сказано далее). Лицо важно в обмене информаци­
ей. При помощи мимики люди могут давать понять, что они заинте­
ресованы в общении, что им хорошо или грустно, что они поняли 
сказанное или хотят что-то сказать (Ekman, 1992). Высокий комму­
никативный потенциал лица подразумевает, что люди натренирова­
ны в его использовании, а следовательно — и в контроле над ним. 
С другой стороны, тело — это менее значимый в общении канал, на 
который реже обращают внимание и реагируют. Поэтому мы менее 
тренированы в управлении своими движениями. Показателен слу­
чай, когда, пытаясь контролировать свое поведение, лжец демонст­
рирует паттерны запланированности, отрепетированности и низкой 
спонтанности. Например, обманщик может предполагать, что дви­
жения выдадут его, и пытается ограничить жесты до минимума, от­
бросив не являющиеся необходимыми. Это приведет к необычной 
ригидности и подавленности, поскольку обычно люди совершают и 
ненужные движения (движения рук, кистей и пальцев, ног и стоп и 
т. д.). Голос, так же как и лицо, наделен большими коммуникатив­
ными возможностями и важен как канал, который анализируют дру­
гие люди. В частности, повышая голос, мы подчеркиваем сказанное 
или даем понять, что наше дело — серьезное и мы желаем услышать 
ответ на свой вопрос. Поэтому он должен был бы являться управля­
емым каналом. Однако контролировать тон голоса куда сложнее, чем 
мимику (Ekman, 1981), так как им в минуты сильного стресса уп­
равляет вегетативная нервная система (Hocking & Leatheres, 1980). 

Подобно жестам, такие характеристики речи, как запинки и ого­
ворки, паузы между словами и между предложениями, обычно не-
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произвольны и несущественны в обмене информацией. Поэтому мы 
можем предположить, что люди редко практикуются в управлении 
такими элементами поведения и не очень хорошо управляют ими. 
Скорее всего, лжецы предполагают, что запинки, оговорки и паузы 
сделают их речь подозрительной. Поэтому они попытаются избежать 
подобных ошибок. Однако это может привести к необычной «без­
упречности» речи, так как для большинства людей естественно ино­
гда совершать ошибки при монологе. 

Итак, метод, основанный на стремлении к контролю поведения, 
предполагает, что обманщик будет демонстрировать поведение, ко­
торое, с одной стороны, будет выглядеть запланированным или ри­
гидным (подобным поведению перед объективом), а с другой сторо­
ны, «слишком гладким». Это в особенности касается их движений и 
речи. Лжецы стараются по возможности избегать жестикуляции и 
говорят «гладко» с относительно малым количеством запинок, оши­
бок и пауз. 

Старания людей произвести убедительное впечатление называ­
ются менеджментом впечатления. Типичный пример менеджмента 
впечатления продемонстрировал президент Клинтон, когда комис­
сия расспрашивала его о тайной сексуальной связи с Моникой Ле­
вински (Vrij, 1998с). Бетти Карри (личный секретарь Клинтона) от­
правилась в дом к Монике, чтобы забрать подарки, которые Левин­
ски получила от президента Клинтона. Неизвестно, просил ее об 
этом Клинтон или нет. Это — важный вопрос, так как может являть­
ся несомненным признаком «препятствия следствию», если Клин­
тон действительно давал такие указания. Комиссия во главе с про­
курором Кеннет Старр дважды спрашивала Клинтона, давал ли он 
своей секретарше подобные инструкции. Оба раза Клинтон отрицал 
это, однако в каждом случае поведение его было показательным. 
В обоих случаях он выпрямлялся, сидел неподвижно и смотрел пря­
мо в камеру. Особенно поразительным было его поведение при пер­
вом опросе. Он быстро давал отрицательный ответ, прежде чем спра­
шивающий закончит вопрос; ригидное поведение и взгляд в камеру 
продолжались и во время паузы после отрицания. Это выглядело так, 
будто он был готов к следующим вопросам по этой теме. Однако воп­
росы не были заданы. Я не говорю, что Клинтон лгал во время этой 
части интервью. Я не могу так сказать, поскольку не знаю, лгал ли 
он. Все, что я утверждаю, — это то, что во время этой части интервью 
он очень старался произвести на команду Кеннет Старр и комиссию 
впечатление честного человека. 
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Разные подходы, разные предпосылки 
Рассмотренные выше три подхода предопределяют различные, 

а иногда даже противоположные паттерны поведения во время лжи. 
К примеру, эмоциональный подход ведет к увеличению подвижно­
сти (признаки «нервного» поведения), в то время как и подход, ос­
нованный на сложности содержания, и подход, сопровождающийся 
контролем над поведением, влекут за собой снижение подвижности 
во время лжи. Однако это происходит по разным причинам. Под­
ход, сопровождающийся контролем, снижает двигательную актив­
ность вследствие чрезмерного контроля, а подход, основанный на 
сложности содержания, вызывает снижение подвижности как след­
ствие «выключения» языка тела. Под воздействием эмоционального 
фактора и фактора сложности содержания человек чаще запинается 
и ошибается в монологе, что обусловлено, соответственно, нервным 
и когнитивным напряжением, а подход, основанный на стремлении 
к контролю, предполагает, что лжец попытается избежать подобных 
речевых огрехов. 

Эмоциональный фактор и фактор сложности содержания выра­
жаются и в более частом отведении взгляда — следствие нервной и 
когнитивной перегрузки. Фактор стремления к контролю заставля­
ет лжеца хорошо контролировать направление взгляда, поэтому дан­
ный признак не всегда указывает на разницу между лжецами и гово­
рящими правду. 

Как же ведут себя обманщики на самом деле? Я отвечу позже. 
Прежде чем приступить к описанию этих объективных признаков 
лжи, следует сделать два замечания. Во-первых, эти подходы предпо­
лагают, что признаки эмоций, сложности содержания и чрезмерного 
контроля могут быть симптомами лжи. Ни в одном из случаев нельзя 
утверждать, что эти признаки безусловно означают ложь. Объясним 
это на нескольких примерах. Полицейский увидел, как человек пыта­
ется взломать замок мотоцикла отверткой. Такому поступку есть два 
возможных объяснения. Либо человек потерял ключ, либо он пытает­
ся угнать мотоцикл. Полисмен задает человеку вопрос, его ли это мо­
тоцикл. Человек начинает быстро кивать и говорить «да» тонким и 
тихим голосом. Врет ли он? Нельзя сказать. Он демонстрирует нерв­
ное поведение, но непонятно, почему он нервничает. Он может нервни­
чать, потому что пытается украсть мотоцикл. Однако он может вы­
глядеть раздраженным, даже если говорит правду, — например, пото­
му, что его нервирует присутствие полицейского, или из опасения, что 
полицейский не поверит ему, если сказать, что потерял ключ. 
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Представьте себе, что подозреваемая перестает ерзать на стуле, 
когда начинает говорить об алиби. Возможно, она замирает, потому 
что лжет и опасается разоблачения. Вместе с тем она может прекра­
тить двигаться из страха, что полицейские расценят ерзанье как по­
казатель лжи. 

Представьте себе, что женщина в аэропорту избегает встречи 
взглядом с офицером таможни. Согласно наблюдениям, люди избе­
гают зрительного контакта, если не хотят, чтобы к ним приближа­
лись. Если люди не хотят подать милостыню уличному попрошай­
ке, лучшим вариантом будет не встречаться с ним глазами, так как 
есть риск, что когда их взгляды встретятся, попрошайка подойдет к 
ним. Поэтому вероятно, что отчаянно избегающая взгляда таможен­
ника женщина не хочет, чтобы он подошел. Это может вызвать у него 
подозрения, но вовсе не обязательно, что она везет контрабанду. Аль­
тернативной причиной может быть то, что она спешит и не хочет 
быть остановлена, поскольку в аэропорту ее ждет муж. 

Представьте себе девочку, которая молчит и выглядит подавлен­
ной, когда отец заходит в ее комнату и замечает, что она смотрит те­
левизор, вместо того чтобы делать уроки. Одна из причин ее молча­
ния и грусти — это понимание того, что отец заметил, чем она зани­
мается, и можно ожидать наказания. Однако такое же поведение 
может иметь место, если она уже закончила делать домашнее зада­
ние. Альтернативное объяснение такому поведению — опечален-
ность тем, что отец проверяет ее и, по-видимому, не доверяет. 

Резюмируя вышесказанное, поведение этих людей выглядит по­
дозрительным (и может быть индикатором лжи), но не однозначно 
указывает на то, что они лгут. Я уверен, что работники полиции 
недостаточно хорошо понимают это. При общении детективы из по­
лиции часто делают утверждения, подобные этому: «Я уверен, что 
он врет, так как он не осмеливается смотреть мне прямо в глаза, ког­
да мы говорим о преступлении». Делать такие заключения на осно­
вании поведения подозреваемого весьма преждевременно. Может 
быть, подозреваемый все время отводил взгляд потому, что в момент 
разговора происходило что-то еще. Невозможно сказать, говорил ли 
он неправду. Даже невиновный подозреваемый может отводить 
взгляд, когда его спрашивают о преступлении, — например, потому, 
что он с трудом верит в то, что он на подозрении у полиции. Необхо­
димо задать дополнительные вопросы или проверить информацию, 
предоставленную опрошенным, чтобы выяснить, лжет он или нет. 
Категоричные заключения о лжи, сделанные лишь на основании 
поведения другого человека, зачастую недостоверны. 
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Во-вторых, признаки эмоций, сложности содержания и попыток 
контроля поведения могут стать видимыми только в том случае, если 
лжец испытывает эмоции или трудности с содержанием. То есть если 
обманщик не чувствует вины, страха или возбуждения (или других 
эмоций), а сфабриковать ложь несложно, поведенческие симптомы 
лжи, как правило, не проявляются. Наблюдение Де Пауло, рассмот­
ренное в главе 1, показывает, что большая часть лжи в повседневной 
жизни попадает под эту категорию (DePaulo, Kashy, Kirkendol, Wyer 
& Epstein, 1996). Участники отмечали, что их ложь, как правило, 
незначима, они прилагают минимум усилий по ее планированию и 
не сильно боятся разоблачения, не сильно переживают ее и сказали 
бы ее снова, будь у них второй шанс. Также было выявлено, что их 
ложь в основном осталась нераскрытой. Это неудивительно. Мало­
вероятно, что у лжецов имели место четкие поведенческие призна­
ки лжи, когда они говорили неправду. 

По этой же причине при наблюдении за поведением говорящего 
нельзя выявить ложные убеждения (когда он не знает о том, что не 
прав). У женщины, ошибочно полагающей, что подвергалась в дет­
стве насилию, и пришедшей в полицию, чтобы сообщить о насилии, 
во время опроса не будет отмечено никаких признаков лжи, так как 
она не испытывает ни одного процесса, лежащего в основе лжи. В ча­
стности, у нее нет оснований чувствовать себя виноватой или боять­
ся разоблачения, потому что она считает, что говорит правду. Не бу­
дет и возбуждения, «радости обмана». 

Вместе с тем во многих случаях, когда люди лгут, они испытыва­
ют эмоции или вынуждены обдумывать свои ответы. Какое поведе­
ние будет наиболее характерно для таких ситуаций? 

Поведение лжеца 

При изучении истинных признаков лжи испытуемых обычно про­
сят давать развернутые, правдивые или ложные ответы на опреде­
ленные темы. Затем при помощи особой системы кодов анализиру­
ется их невербальное поведение и сравнивается средняя частота 
встречаемости определенных типов поведения при правдивых и 
лживых ответах. В частности, Белла Де Пауло, выдающийся и веду­
щий специалист в этой области, просила участников честно описать 
любимых и нелюбимых людей, а также дать нечестное описание — 
рассказать о любимых людях как о нелюбимых и о нелюбимых — 
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как о любимых (DePaulo & Rosenthal, 1979; DePaulo, Lassiter & Stone, 
1982). Пол Экман, другой признанный по данной теме специалист, 
показывал участникам (студенткам-медсестрам) приятный фильм 
с красочными съемками океана и просил честно рассказать о своих 
чувствах человеку, который не знает, какой фильм они смотрели. 
Затем он показывал им мрачный учебный медицинский фильм (про 
тяжелые ожоги и ампутации) и просил так притвориться, чтобы со­
беседник подумал, что они смотрели другой приятный фильм — на­
пример, про цветы (Ekman & Friesen, 1974; Ekman, Friesen & Scherer, 
1976). 

Так как признаки лжи обычно проявляются, если вовлечены эмо­
ции или ложь требует умственного напряжения, исследователи при­
ложили усилия, чтобы повысить в экспериментах значимость темы 
или сложность содержания. Как правило, они требовали спонтанно 
лгать на определенную тему, когда ложь требует больших усилий, 
чем правда. Чтобы повысить значимость, испытуемым обещали не­
которое количество денег, если их ложь не будет раскрыта. Иногда 
экспериментаторы говорили участникам, что умение качественно 
врать — важный фактор успешности дальнейшей карьеры. Кстати, 
это — правда. Например, хорошие медсестры умело лгут. Их способ­
ность скрыть негативные эмоции (когда они общаются со смертель­
но больными пациентами, с пострадавшими, получившими серь­
езные ожоги, и т. д.) весьма полезна в их работе (Ekman, 1992). 
Однако как бы ни старались исследователи, ситуация, с которой 
лжец сталкивается в эксперименте, отличается от тех, с которыми 
он встречается в реальной жизни (то есть подозреваемый на допро­
се в полиции, контрабандист в аэропорту или коррумпированный 
политик перед недоверчивыми журналистами). К этой проблеме я 
вернусь позднее. 

К настоящему времени проведено множество экспериментов. Их 
результаты сведены в табл. 2.1, а во вставке 2.1 приведен обзор и опи­
сание обсуждаемых элементов поведения. 

Следует различать вокальное и невокальное невербальное пове­
дение. К вокальному поведению относятся параметры голоса и речи, 
все остальное поведение считается невокальным. Первая часть 
табл. 2.1 (вокальные характеристики) указывает на два очевидных 
признака лжи. Во-первых, у обманщиков есть тенденция к повыше­
нию тона голоса по сравнению с говорящими правду. Как уже упо­
миналось, это может быть связано со стрессом (Ekman, Friesen & 
Scherer, 1976). Вместе с тем разница в частоте голоса между лжецами 
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Вставка 2.1 

Краткий обзор и описание невербального поведения 

В о к а л ь н ы е характеристики 

1. Запинки при разговоре: и с п о л ь з о в а н и е м е ж д о м е т и й «э-э», 

«хм» и т. п. 

2. Речевые ошибки: повторение с л о в и/или предложений, и з ­

м е н е н н ы е и неполные п р е д л о ж е н и я , оговорки и т. д. 

3. Высота голоса: и з м е н е н и е ( п о в ы ш е н и е или понижение) тона 

голоса. 

4. Скорость речи: число с л о в в единицу в р е м е н и . 

5. Латентный период: продолжительность м о л ч а н и я м е ж д у в о ­

п р о с о м и о т в е т о м . 

6. Частота пауз: частота в с т р е ч а е м о с т и периодов м о л ч а н и я в 

р е ч и . 

7. Продолжительность пауз: длительность периодов м о л ч а н и я . 

Л и ц е в ы е характеристики 

8. Взгляд: направленность взгляда на лицо с о б е с е д н и к а . 

9. Улыбка: у л ы б ч и в о с т ь и с м е ш л и в о с т ь . 

10. Моргание. 

Д в и ж е н и я 

1 1 . Самоманипуляции: п о ч е с ы в а н и е г о л о в ы , з а п я с т и й и т. д. 

12. Иллюстраторы: ф у н к ц и о н а л ь н ы е д в и ж е н и я к и с т е й и рук, 

предназначенные д л я и з м е н е н и я и/или подтверждения с к а ­

занного устно. 

13. Кисти и пальцы: н е ф у н к ц и о н а л ь н ы е д в и ж е н и я к и с т е й или 

пальцев при относительной неподвижности рук в ц е л о м . 

14. Ноги и стопы. 

15. Голова: кивание и м о т а н и е головой. 

16. Туловище: д в и ж е н и я т у л о в и щ а (как правило, с о п р о в о ж д а ю ­

щ и е д в и ж е н и я головы). 

17. Смена позы: д в и ж е н и я , направленные на с м е н у положения на 

стуле (обычно — в сочетании с д в и ж е н и я м и туловища и ног). 

и говорящими правду обычно очень мала (всего несколько герц) 

и вследствие этого может быть выявлена лишь с помощью сложной 

аппаратуры. 

Во-вторых, лжецы, по-видимому, делают более длинные паузы в 

речи. Это, скорее всего, связано с необходимостью больше думать. 

Что касается ошибок, запинок и скорости речи, то данные проти­

воречивы. В большинстве исследований имело место повышение ко-
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личества запинок и ошибок и снижение скорости речи во время лжи, 
но в ряде наблюдений были выявлены противоположные паттерны. 
Не исключено, что это обусловлено различной сложностью лжи, как 
будет показано ниже. 

Странная картина проявляется и в отношении периода молчания 
и частоты пауз. В отличие от предыдущих трех параметров, здесь 
противоречия не могут быть объяснены сложностью лжи. Поэтому 
мы можем заключить, что четкая связь между периодами молчания, 
частотой пауз и ложью отсутствует. 

Вторая часть табл. 2.1 (невокальные характеристики) демонстри­
рует весьма противоречивые паттерны. При подробном изучении 
можно выделить три истинных индикатора лжи: у обманщика дви­
жения рук, кистей, пальцев, стоп и ног беднее, чем у говорящего прав­
ду. Снижение активности этих движений, вероятно, обусловлено 
сложностью лжи. По-видимому, лжец вынужден больше думать, 
и это «заглушает» язык тела. Другое возможное объяснение — лжец, 
пытаясь выглядеть искренним, движется очень ограниченно и пы­
тается избежать тех движений, которые не являются обязательными. 
Это приводит к необычному уровню ригидности и подавленности. 

Как я уже говорил, эти результаты не означают, что все люди во 
время обмана повышают тон голоса или двигаются меньше, чем ког­
да говорят правду. Они указывают на то, что большинство лжецов 
ведут себя именно так. В частности, в ходе моего собственного экс­
перимента было установлено, что 64% из 181 участника во время лжи 
меньше двигали кистями, пальцами и руками в целом; в то же время 
у 35% отмечалось повышение интенсивности таких движений (Vrij & 
Akehurst, 1996а; Vrij, Winkel & Akehurst, 1997). 

Все остальные параметры (отведение взгляда, самоманипуля-
ции, изменение положения и моргание) оказались недостоверными 
признаками лжи. Это неожиданные результаты, так как они про­
тиворечат стереотипным среди людей убеждениям о невербальных 
индикаторах лжи, о чем будет сказано в главе 3. Как правило, на­
блюдающий за собеседником будет ожидать, что лжец станет демон­
стрировать нервное поведение и признаки напряженного мышления. 
Однако зачастую обманщики не ведут себя подобным образом. 
Например, люди ожидают, что лгущий отводит взгляд. Возможно, 
этого следовало бы ожидать, так как лжец может нервничать или уси­
ленно думать, а отведение взгляда — это признак нервного или ког­
нитивного напряжения. Поэтому возможно, что обманщики, по 
меньшей мере, склонны смотреть в сторону. И все же отведение 
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взгляда — недостоверный индикатор лжи. Причина в том, что егс 
слишком легко контролировать. Если лжец захочет смотреть прямс 
в глаза собеседнику, это не потребует от него больших усилий. Оче­
видно, что паттерны поведения, которые легко контролируются, ни­
когда не могут быть надежными признаками лжи. Неверным оказа­
лось и убеждение, что лжецы часто держат руки у рта, о чем часто 
пишется в литературе для полиции (см. главу 1). 

В полицейских справочниках иногда упоминается, что движения 
глаз показывают, говорит ли человек неправду. Особенно популяр­
на установка, что лжец смотрит влево. Эта идея проистекает из мо­
дели нейролингвистического программирования, хотя те, кто разра­
батывал эту модель, никогда не упоминали о связи между движени­
ями глаз и ложью. На практике нет убедительных доказательств того, 
что движения глаз выдают ложь. Даже упоминавшие об этой связи 
авторы никогда не приводили подтверждающих эту точку зрения 
данных. Поэтому данная проблема не подлежит дальнейшему обсуж­
дению (критику литературы для полиции см.: Vrij & Lochun, 1997). 

Одна из возможных причин отсутствия паттернов нервного по­
ведения лжецов в экспериментах — это то, что они просто недоста­
точно нервничали в ходе этих экспериментов. Не исключено, что по­
веденческие признаки лжи различны в зависимости от того, высока 
ли ставка. То есть у обманщика может проявляться нервное поведе­
ние, если ставки высоки, но если нет серьезной проблемы — оно не 
проявится. Я вернусь к этому вопросу позднее. 

Помимо этого, может оказаться, что некоторые из индикаторов лжи 
не были распознаны исследователями, потому что используемая ими 
система подсчета недостаточно детализирована или потому что они 
не знали, на что надо было обратить внимание. Например, ряд экспе­
риментаторов не замеряли частоту проявления паттернов поведения 
при лжи и при правдивых ответах, а замеряли продолжительность 
таких паттернов. На мой взгляд, измерение продолжительности не­
достаточно конкретно. Это может объяснять, почему некоторые авто­
ры не выявили различий между говорящими правду и обманщиками, 
а другие — нашли такие различия. В частности, Фили и де Терк (Feeley 
& deTurck, 1998), Напп, Харт и Деннис (Knapp, Hart & Dennis, 1974), 
Краут и Поу (Kraut & Рое, 1980), Миллер, де Терк и Калбфлейш 
(Miller, deTurck & Kalbfleisch, 1983), Риггио и Фридман (Riggio & 
Friedman, 1983), Стифф и Миллер (Stiff & Miller, 1986) измеряли дли 
тельность элементов поведения и не обнаружили значимых расхож­
дений между лжецами и нелжецами. Кстати, ни один из исследовате-
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лей не предложил альтернативного метода, выявляющего дополни­
тельные, не перечисленные выше признаки. Исключением является 
Экман с его наблюдениями касательно улыбок. Таблица 2.1 указыва­
ет на то, что улыбчивость не связана с ложью. Однако Экман и его 
коллеги обнаружили корреляцию между улыбкой и ложью в тех слу­
чаях, когда делалось различие между эмоциональной и фальшивой 
улыбками (Ekman, 1988; Ekman, Davidson & Friesen, 1990; Ekman & 
Friesen, 1982; Ekman, Friesen & O'Sullivan, 1988). К эмоциональным 
улыбкам относятся все те, при которых человек действительно испы­
тывает положительные эмоции. Эти улыбки предположительно сиг­
нализируют о таких эмоциях. Эмоциональная улыбка осуществляет­
ся посредством действия двух мышц: zygomatic major (большая скуло­
вая мышца), которая поднимает уголки рта к скулам, и orbicularis oculi 
(круговая мышца глаза), которая поднимает щеки и стягивает кожу 
внутрь глазницы, что приводит к возникновению морщинок под гла­
зами и морщинам в форме вороньей лапки в области уголков глаз. 
Фальшивая улыбка вызывается произвольно с целью убедить собе­
седника в том, что положительная эмоция имеет место, хотя на самом 
деле это не так. При фальшивой улыбке не работает круговая мышца 
глаза. Таким образом, улыбка без напряжения этой мышцы является 
лживой. Вместе с тем улыбка, при которой задействуется эта мышца, 
не всегда является эмоциональной. Во время фальшивой улыбки эти 
мышцы могут сокращаться, так как они используются и при других 
эмоциях, таких как дистресс, печаль или боль. Когда кто-либо пыта­
ется скрыть эти эмоции за фальшивой улыбкой, круговые мышцы гла­
за могут сокращаться. Кроме того, хорошо владеющие мимикой люди 
способны изображать улыбку, которая выглядит натуральной. Экман 
и его коллеги установили, что у говорящих правду чаще (чем у лже­
цов) отмечается эмоциональная улыбка, а у лжецов более часто встре­
чается фальшивая улыбка. Если не делать различий между эмоцио­
нальной и фальшивой улыбкой, правдивые люди улыбаются пример­
но столь же часто, как и обманщики (Ekman, Friesen & O'Sullivan, 
1988). Есть и другие отличия ложной улыбки от искренней. Фальши­
вая улыбка более асимметрична, возникает преждевременно или за­
поздало, она чаще более длительна (Ekman, Davidson & Friesea, 1990; 
Ekman & Friesen, 1982). 

В работах Пола Экмана также установлено, что наблюдения за 
мельчайшими проявлениями эмоций на лице дают значимую инфор­
мацию о лжи (Ekman, 1992). Эмоции почти автоматически активи­
руют мускулатуру лица. Например, гнев выражается в истончении 
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губ и нахмуривании бровей. Поднятые и сближенные брови, подня­
тые верхние веки и напряженные нижние веки обычно означают 
страх. Радость, как только что было сказано, активирует мышцы, 
поднимающие уголки губ, наморщивающие кожу под глазами и об­
разующие складки «воронья лапка» в уголках глаз. Если человек 
скрывает свое эмоциональное состояние, он должен подавить эти ми­
мические реакции. Таким образом, если испугавшийся человек ут­
верждает, что он не боится, ему необходимо избежать мельчайших 
проявлений страха на лице. Это трудно, в особенности потому, что 
такие эмоции, как правило, возникают неожиданно. В частности, 
люди обычно не выбирают, испугаться им или нет, это происходит 
автоматически, как результат конкретного события или конкретной 
мысли. Может оказаться, что подозреваемая на допросе в полиции 
испугается в тот момент, когда поймет, что полиция знает о ее при­
частности к преступлению больше, чем она думала. В первый мо­
мент испуга могут проявиться мимические проявления страха, ко­
торые могут разоблачить ложь. Поэтому подозреваемая, скорее все­
го, попытается воспрепятствовать такому проявлению эмоций, как 
только они возникнут. Обычно человек способен подавить мимиче­
скую реакцию через У23 секунды от момента ее начала (Ekman, 1992). 
Это очень быстро, наблюдатель может ничего не заметить (факти­
чески, если наблюдатель моргнул в момент проявления эмоции, он 
не увидит ее). Выявление таких мельчайших проявлений для нетре­
нированных наблюдателей — нелегкое дело, но Экман (1992) пола­
гает, что это — навык, которому можно научиться. 

Может сложиться и противоположная ситуация. Некто может 
изобразить переживание определенной эмоции, не испытывая ее 
на самом деле. Мать может изображать перед ребенком гнев, хотя 
по-настоящему она совсем не злится. Для убедительности матери 
необходимо импровизировать мимические проявления гнева — она 
должна поджать губы. Однако эти мышцы плохо поддаются про­
извольному контролю (Ekman, 1992). 

Также сложно скрыть одну эмоцию за маской другой. Например, 
муж-изменник во время разговора с женой может испугаться, если 
поймет, как много она знает о его похождениях, но решит спрятать 
это эмоциональное состояние, изобразив гнев по поводу того, что она 
не доверяет ему. Чтобы выглядеть убедительно, ему необходимо по­
давить проявления страха на лице и заменить их мимикой гнева. Это 
трудно, поскольку он должен нахмурить брови (знак гнева), а они 
имеют тенденцию подняться (знак страха) (Ekman, 1992). Внимание 
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к мельчайшим мимическим реакциям может оказать значительную 
помощь в распознавании лжи. Работы Экмана показали, что трениро­
ванный наблюдатель может на основе мимических микропроявлений 
определить истинность или ложность 80% утверждений (Frank & 
Ekman, 1997). Если одновременно принимать в расчет другие элемен­
ты поведения (иллюстраторы и тон голоса), результаты будут еще 
лучше — до 86% (Ekman, O'Sullivan, Friesen & Scherer, 1991). 

Факторы, влияющие на поведение лжеца 

Возможно, результаты изучения объективных невербальных призна­
ков лжи разочаровывают. Можно было надеяться, что исследования 
выявят больше индикаторов и более выраженные признаки.,Однако 
проблема в том, что типичных паттернов лживого поведения не су­
ществует. Разные люди ведут себя по-разному. Некоторых из них 
выдает голос, других — речь, третьих — жесты и т. д. Поэтому экспе­
рименты показывают лишь то, что ложь относительно большого ко­
личества людей можно распознать по высоте голоса или по движе­
ниям кистей. Кроме того, поведение варьирует в зависимости от си­
туации, в которой приходится лгать. В этом разделе обсуждается 
влияние пяти факторов на поведение лжеца: сложность лжи, моти­
вация лжеца, сопутствующие лжи эмоции, подозрительность слуша­
теля и индивидуальные особенности. 

Логическая сложность лжи 

Иногда соврать трудно. Предположим, кандидат на рабочее место 
совершила на своей предыдущей работе какую-то откровенную глу­
пость, и вдруг, неожиданно для нее, член отборочной комиссии упо­
минает об этой глупости на собеседовании. Желая устроиться на ра­
боту, претендентка не хочет признавать свою оплошность и должна 
тут же придумать сфабрикованное, но правдоподобное объяснение. 
Это непросто. Вероятно, ей придется напряженно думать, что мо­
жет увеличить число речевых ошибок и замедлит темп речи. 

Однако лжецов не всегда застают врасплох. Зачастую они знают, 
каких вопросов следует ожидать, и поэтому могут подготовиться и 
придумать убедительные и правдоподобные ответы. В частности, 
многие виновные подозреваемые осознают возможность вопроса в 
полиции по поводу того, что они делали в тот день, когда произошло 
преступление. Очевидно, что в этой ситуации ложь не является 
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сложной. Когда сотрудник полиции спросит его о занятии на момент 
преступления, хорошо подготовленный подозреваемый просто вы­
даст заранее заготовленный ответ. Как ведут себя лжецы, когда у них 
была возможность спланировать свою ложь? На практике установ­
лено, что по сравнению со спонтанной ложью запланированная ложь 
характеризуется меньшим периодом молчания и более высоким тем­
пом речи (Zuckerman & Driver, 1985). Сказать заранее продуманную 
ложь легче, чем сочинять на ходу, поэтому в данном случае будет 
меньше поведенческих признаков напряженного мышления. Хёфер 
и соавторы пишут, что при запланированной лжи меньше ошибок 
речи — даже меньше, чем у говорящих правду (Hofer, Kohnken, 
Hanewinkel & Bruhn, 1993). В проведенном ими эксперименте участ­
ники должны были пересказать только что просмотренный фильм. 
В случае лжи от них требовалось добавить в пересказ детали, кото­
рых не было в фильме. Но Хёфер и другие экспериментаторы зара­
нее сказали, что нужно говорить. Было установлено, что по сравне­
нию с правдивыми ответами лжецы допускали меньше ошибок в 
речи. Есть два вероятных объяснения этим результатам. Во-первых, 
в данном исследовании перед лжецами, возможно, стояла более лег­
кая задача, чем перед говорящими правду. Лжецы могли просто по­
вторить то, что им сказали, а при правдивом ответе нужно было ду­
мать о фильме и формулировать ответ. Как уже было сказано, чем 
легче задача — тем меньше речевых ошибок. Во-вторых, уменьше­
ние числа ошибок в речи может быть связано с наличием у лжецов 
тенденции к чрезмерному контролю своего поведения. Они могут 
предполагать, что речевые ошибки будут способствовать разоблаче­
нию лжи и, стараясь выглядеть честными, попытаются избежать 
ошибок. Это приведет к необычно «гладкой» речи. 

Иногда лжецу нет необходимости придумывать ответ, а нужно 
лишь скрыть кое-какую информацию. Когда офицер таможни спра­
шивает контрабандистов о содержимом их сумок, им нужно лишь 
утаить кое-какую информацию, то есть не упоминать о контрабан­
де. В некоторых моих работах изучено, как ведут себя лжецы в та­
ких ситуациях (Akehurst & Vrij, 1999; Vrij, 1995; Vrij, Akehurst & 
Morris, 1997; Vrij, Semin & Bull, 1996; Vrij & Winkel, 1991). В этих 
исследованиях участники-«лжецы» должны были отрицать, что у 
них есть наушники, которые на самом деле у них были. Другими сло­
вами, их целью было скрыть некоторую информацию. Их ответы 
сравнивались с теми, у кого действительно не было наушников. 
Лжецы делали меньше речевых ошибок и говорили быстрее, чем 
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«правдивые». Рациональное объяснение таким различиям — влия­
ние фактора стремления к контролю. Как было сказано выше, лже­
цы пытаются произвести впечатление искренности и поэтому избе­
гают запинок и медленного темпа речи. В результате речь становит­
ся быстрой и необычно «гладкой». 

Резюмируя вышесказанное, результаты исследований показали, 
что логически более сложная ложь ведет к увеличению речевых оши­
бок и к замедлению темпа речи. «Легкая» ложь (хорошо подготов­
ленная или простое умалчивание) не сопровождается такими пат­
тернами, а может даже дать противоположную картину — снижение 
количества речевых ошибок и ускорение речи. Недавно мы более 
подробно изучили опосредованное влияние логической сложности 
лжи на возникновение запинок в речи (Vrij & Heaven, 1999). Мы 
выдвинули гипотезу, что, с точки зрения стремления к контролю, 
лжецы попытаются избежать запинок, когда будут говорить неправ­
ду. Ожидалось, что у них это будет получаться лишь в тех случаях, 
когда ложь легкая. Участникам показали краткий видеофильм о се­
мейном споре. Сначала появился мужчина и заявил, что хочет ку­
пить спутниковую антенну, и тогда он сможет смотреть футбол дома, 
а не ходить для этого в бар. Затем на экране возникла женщина и 
ответила, что единственная причина покупки спутниковой антенны 
заключается в том, что он сможет приводить своих дружков из бара 
и смотреть порноканалы. После просмотра этого видеофрагмента 
участники должны были рассказать правду об одних аспектах этого 
фильма и солгать о других. Один тип лжи был достаточно легким 
для придумывания — неверное описание последовательности появ­
ления людей на экране. Второй тип лжи был более сложным — при­
чины покупки спутниковой антенны. Как и ожидалось, лжецы чаще 
запинались (по сравнению с говорящими правду) в случае когни­
тивно трудной лжи и допускали меньше запинок в речи (по сравне­
нию с правдивыми ответами), когда ложь была легкой. 

Мотивированный лжец 

Мотивация у разных лжецов не одинакова. Убийца на допросе в 
полиции, вероятно, имеет больше мотивов для того, чтобы скрыть 
правду, чем мальчик, убеждающий маму, что не хочет есть кашу, по­
тому что час назад съел бутерброд. Люди, имеющие веские причины 
для лжи, ведут себя иначе, чем те, которых мало заботит исход дела. 
Цукерман и Драйвер (Zuckerman & Driver, 1985) сравнили опубли­
кованные различными авторами наблюдения за лжецами с высокой 
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и низкой мотивацией. Мотивация считалась высокой, если участни­
кам за удачный обман обещалось денежное вознаграждение или если 
ложь преподносилась как проверка определенных навыков. В ре­
зультате этого анализа было установлено, что лжецы с высокой мо­
тивацией делают меньше движений головой, реже меняют позу, го­
ворят медленнее и более высоким голосом, а также допускают боль­
ше ошибок, чем менее заинтересованные лжецы. Короче говоря, чем 
больше лжец опасается разоблачения, тем больше вероятность, что 
его поведение выдаст обман. Это может показаться неожиданным, 
но легко объясняется. Лжецы с высокой мотивацией испытывают 
более сильные эмоции (в частности, больший страх разоблачения), 
которые вызывают частые речевые ошибки и повышение тона голо­
са. Помимо этого, такому обманщику приходится думать более на­
пряженно, чем менее мотивированным лжецам (опять-таки, чтобы 
избежать раскрытия правды), и это приводит к замедлению темпа 
речи, более частым речевым ошибкам, уменьшению объема движе­
ний. Наконец, они, вероятно, в большей степени пытаются контро­
лировать свое поведение, что уменьшает подвижность, и поведение 
делается ригидным. Высокая ригидность лжеца с высокой мотиваци­
ей получила название вредоносный мотивационный эффект (DePaulo 
& Kirkendol, 1989). 

Ложь при высоких ставках 

Различны и последствия для разных лжецов. Как уже упомина­
лось, для повышения «ставок» в лабораторных условиях ложь часто 
объявлялась важным умением, в случае успешного обмана обеща­
лись денежные или иные вознаграждения. Хотя это в некоторой сте­
пени и повышало ставку, приближая ее к жизненной ситуации, но 
возможные последствия для лжеца в эксперименте не так серьезны, 
как для контрабандиста, виновного подозреваемого, супруга-измен­
ника, мошенника-бизнесмена или коррумпированного политика. 
К сожалению, эксперименты никогда не скажут нам, как ведет себя 
лжец при реально высоких ставках, так как повышать их до такой 
степени невозможно по этическим соображениям. Для того чтобы 
понять эту проблему, необходимо изучать ложь в реальных ситуа­
циях. Однако наблюдение за поведением другого человека в реаль­
ной жизни связано с другой проблемой. В этих случаях сложно 
определить так называемую подлежащую истину, то есть обрести 
уверенность в том, лжет человек или нет. 

Насколько я знаю, на данный момент изучено два случая лжи с 
высокими ставками. Один из случаев касается Саддама Хусейна, 
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иракского президента, другой — записанного на видео допроса чело­
века, впоследствии признанного виновным в совершении убийства. 

Саддам Хусейн 
Журналист Петер Арнетт (канал CNN) брал интервью у прези­

дента Ирака Саддама Хусейна во время войны в Персидском заливе 
(1991). Интервью длилось 94 минуты и транслировалось по CNN. 
Дэвис и Хадикс (Davis & Hadiks, 1995) проанализировали и оцени­
ли поведение Хусейна во время интервью. Они использовали весь­
ма детализированную систему оценок, учитывающую каждое дви­
жение его кистей, рук и туловища. Метод оценки был намного слож­
нее, чем используемый в обычных экспериментах. В ходе интервью 
разбирался ряд вопросов — лояльность между мусульманскими госу­
дарствами, тема Израиля, отношение к президенту Бушу, использо­
вание заложников из стран Запада в качестве живого щита и планы 
Ирака по высадке десанта в Иран. Наблюдения Дэвиса и Хадикса 
показали, что Хусейн использовал разнообразные движения кистей 
и рук, применял специфичные иллюстраторы во время обсуждения 
некоторых проблем. Во время разговора об Израиле Хусейн делал 
серию коротких вертикальных резких взмахов левым предплечьем, 
при этом рука его иногда была сжата в кулак, а иногда — нет. Такой 
поведенческий паттерн имел место лишь в тех случаях, когда ирак­
ский президент касался Израиля и сионизма. Хусейн демонстриро­
вал более разнообразное поведение при разговоре о Буше. На сло­
вах он дал понять, что Буш его не сильно волнует, когда сказал: «Я го­
ворю с людьми... честный диалог с людьми, а не с мистером Бушем». 
Однако слова о президенте Буше сопровождались выраженными 
движениями туловища и всплеском активной жестикуляции. Дэвис 
и Хадикс интерпретировали это как явный невербальный признак 
личного враждебного отношения Хусейна к Бушу. Арнетт спраши­
вал и о планах Ирака по высадке в Иране. Хусейн сказал журналис­
ту: «Нет такой исламской страны, которая не была бы на нашей сто­
роне». Дальше он стал пояснять, в каких случаях Ираку может по­
надобиться высадка в соседнем государстве. На вопрос, будут ли 
использоваться данные планы, он ответил: «Мы уважаем решения и 
законы Ирана». В этой части интервью поведение Хусейна было 
сдержанным и подконтрольным. Он медленно выпрямился, замет­
но напрягся и прекратил жестикуляцию. Дэвис и Хадикс пришли к 
выводу, что в этот момент Хусейн или сфабриковал ответ, или (с их 
слов): «Когда мы узнали, что он сказал, это выглядело так наивно, 



62 Глава 2 

что мы не могли отделаться от ощущения, что выпрямленная поза и 
ограничение жестов — явный признак лживого ответа» (Davis & 
Hadiks, 1995, p. 37-38). Однако, как говорилось выше, в реальной 
жизни сложно определить, какова же истина. В этом случае нельзя 
сказать с уверенностью, лгал ли Хусейн. Однако в случае, описан­
ном ниже и проанализированном нами (Vrij & Mann, в печати), у нас 
есть стопроцентная уверенность. 

Убийца' 

Один человек пропал и был найден через пару дней мертвым. 
Было очевидно, что жертва убита. Несколько свидетелей независи­
мо друг от друга рассказали полиции о том, что видели человека, раз­
говаривавшего с жертвой за пару дней до обнаружения тела. На осно­
вании их описаний полиция смогла составить рисунок того человека. 
Спустя несколько месяцев его арестовали и доставили в полицей­
ский участок для дачи показаний. Это был белый мужчина чуть стар­
ше сорока лет. Он был малообразован и владел рабочей специально­
стью, по который работал на тот момент. Встречался с подругой, но 
жил один. Помимо явного сходства с лицом на рисунке были и дру­
гие причины, заставлявшие полицию поверить в его причастность к 
преступлению. Например, тот факт, что этот человек уже привле­
кался к уголовной ответственности и ранее давал показания поли­
ции по нескольким другим случаям. 

Полиция тщательно допрашивала этого человека. Во время пер­
вого допроса его попросили описать, что он делал в течение того дня, 
когда жертва исчезла. Хотя беседа происходила через несколько ме­
сяцев после убийства, этот человек оказался способен очень подроб­
но описать свои занятия в течение того дня. Он сказал полиции, что 
размышлял о предстоящем допросе и поэтому проверил свой ежед­
невник для того, чтобы выяснить, чем он занимался в тот день (даже 
не замешанный в преступлении подозреваемый мог знать, в какой 
день пропала жертва, поскольку средства массовой информации ак­
тивно сообщали об исчезнувшем как в течение того дня, так и на про­
тяжении последующих). Полиция проверила каждую деталь, о ко­
торой сообщил этот субъект. Несколько человек (включая его рабо­
тодателя) смогли подтвердить рассказ о том, что он делал утром, но 
не удалось получить никаких подтверждений того, чем, по его сло-

1
 Чтобы обеспечить право человека на анонимность, случай намеренно опи­

сан расплывчато. 
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вам, он занимался в оставшуюся часть дня. Это заставило еще боль­
ше усомниться в невиновности подозреваемого и дало старт интен­
сивному расследованию. Тем временем этот человек стойко отрицал, 
что он — убийца, и даже утверждал, что никогда не встречал жертву. 
Несколько недель спустя была найдена вещественная улика, кото­
рая с очевидностью доказывала виновность подозреваемого. Было 
установлено, что найденный в машине этого человека волос принад­
лежал жертве. Вдобавок в его машине обнаружили волокна одежды, 
в которой было обнаружено мертвое тело. На основании этих веще­
ственных улик подозреваемый признался в совершении убийства и 
дал подробное описание происшедшего. Позже уголовный суд при­
знал его виновным в убийстве и приговорил к пожизненному за­
ключению. 

Тем не менее во время признания убийца не сказал всей правды. 
Он рассказал правду о том, как ехал от своего дома до места, где по­
встречался с жертвой, и независимые свидетели могли подтвердить 
эту часть его истории. Однако он, несомненно, лгал о том, как он 
встретил жертву. Несколько независимых свидетелей утверждали, 
что видели его в определенном месте. Кроме того, в этом месте был 
обнаружен некий предмет, принадлежавший убийце (что он сам под­
тверждал). Несмотря на эту вещественную улику, человек продол­
жал отрицать, что когда-либо посещал это место. Он соглашался, что 
был неподалеку от того места, но отрицал, что когда-либо действи-
тельно был именно в том месте. 

Были проанализированы все части Допроса, относительно кото­
рых мы были уверены, лгал или говорил правду убийца. Из допро­
сов, предшествовавших признанию, был выделен один фрагмент, со­
державший ложь, и один фрагмент, где была только правда. Послед­
ний состоял из данного подозреваемым описания того, как он провел 
утро в тот день, когда исчезла жертва. Как было изложено ранее, сви­
детели подтвердили эту часть рассказа. Описание длилось 61 секун­
ду. Другой фрагмент длился 67 секунд и включал в себя описание 
его занятий в послеобеденное и вечернее время того же дня. Он рас­
сказал полиции о нескольких делах, которыми занимался в своем 
родном городе. В действительности он взял машину и поехал в дру­
гой город, где встретил жертву. Позже, в тот же день, он совершил 
убийство. 

Из его признания было выделено четыре остальных фрагмента: 
два содержали ложь, два — правду. В первом правдивом фрагменте, 
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длившемся 26 секунд, мужчина подробно описывал, как он вел маши­
ну от съезда с автострады до места, где он встретил жертву. Свидете­
ли могли удостоверить эту часть истории. Второй правдивый фраг­
мент длительностью 27 секунд был пересказом первого. Первый со­
державший ложь фрагмент его признания касался времени, которое 
он провел в доме друга в родном городе в день, когда убил жертву. На 
самом деле он ушел из этого дома на пару часов раньше, чем утверж­
дал. В это же время свидетели видели его с жертвой, когда, по его сло­
вам, он находился в доме друга. Это существенная ложь, так как он 
должен был отчитаться о двух часах (а именно о тех часах, когда он 
был в месте, факт посещения которого отрицал). Данный фрагмент 
длился 16 секунд. Второй содержавший ложь фрагмент признания 
касался места встречи с жертвой и длился 32 секунды. Как было на­
писано ранее, существуют убедительные доказательства того, что он 
встретился с жертвой в том месте, в котором, согласно его показани­
ям, он никогда не был. Хотя в нашем распоряжении было несколько 
часов видеозаписей, в данном исследовании мы смогли использовать 
всего несколько минут. Правдивость остальных показаний не могла 
быть однозначно установлена. Например, убийца подробно описал 
свои переговоры с жертвой и то, как он убивал. Однако не было ника­
кой возможности установить правдивость этой части рассказа. 

Очевидно, что предсказать характер поведения этого человека во 
время допроса в полиции крайне непросто. Но несмотря на то, что 
ставки были высоки, мы все же не ждали от него «нервного поведе­
ния» (под этим я подразумеваю избегание прямого взгляда, улыбки, 
беспокойные движения и т. д., но не микропроявления эмоций). Тому 
было три причины. Во-первых, из-за своей искушенности в допро­
сах (как было изложено ранее, он уже давал показания полиции по 
нескольким другим случаям) он, вероятно, осознавал, что демонст­
рация сопутствующего лжи поведения, например беспокойных дви­
жений и избегания прямого взгляда, могла бы вызвать у полиции 
подозрения, и поэтому он, видимо, старался контролировать свое 
поведение, чтобы произвести впечатление правдивости. Прежний 
опыт дачи показаний полиции также мог выразиться в спокойном 
поведении на допросах, однако мы нашли это маловероятным, по­
скольку в случае обнаружения лжи последствия в данном конкрет­
ном деле были бы очень серьезными. Во-вторых, мы можем предпо­
ложить, что этот человек был сильно заинтересован в утаивании лжи, 
и, как упоминалось ранее, сильно мотивированные лжецы часто 
склонны к негибкому, отрепетированному и спланированному по-
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ведению. Я считаю это проявлением вредоносного мотивационного 
эффекта. В-третьих, этот человек должен был лгать в затрудненных 
обстоятельствах. Перед допросами полиция сообщила ему, что он 
является основным подозреваемым в деле об убийстве. Следователь­
но, мы могли предположить, что полиция уделяла огромное внима­
ние тому, что им говорилось, и проверяла всю предоставляемую им 
информацию, с тем чтобы раскрыть возможный обман. Поэтому для 
него было очень важно тщательно обдумывать то, что он мог ска­
зать, поскольку каждая маленькая ошибка могла быть чревата для 
него суровыми последствиями. В таких сложных обстоятельствах 
ложь, вероятно, требовала огромных когнитивных усилий. В итоге 
вместо сознательных попыток удержаться от демонстрации нервоз­
ных паттернов поведения (например, суетливости), возможно их 

3 Ложь 
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автоматическое устранение как результат пренебрежения языков 
тела в условиях когнитивной нагрузки. В табл. 2.2 схематично приве­
дена картина поведения убийцы до признания и по ходу признания. 

Между количественными характеристиками поведения, когда до 
признания убийца говорил правду и неправду, обнаружилось не­
сколько различий. Когда убийца лгал, он чаще избегал прямого 
взгляда, делал более длительные паузы, говорил медленнее и с боль­
шим числом ошибок, чем когда говорил правду. Такой поведенче­
ский паттерн типичен для человека, вынужденного напряженно ду­
мать. Очевидно, человеку труднее лгать, чем говорить правду. Мо­
жет показаться странным, что человеку приходилось напряженно 
думать, когда он лгал. Он знал, что находится под подозрением, и рас­
полагал достаточным временем, чтобы подготовить ложь. Также есть 
свидетельства того, что он готовился, поскольку сделал фальшивые 
записи в своем ежедневнике, с тем чтобы ввести в заблуждение по­
лицию. Возможной причиной того, почему поведение этого челове­
ка, несмотря на все приготовления, продолжало указывать на напря­
женную работу мысли, является не слишком высокий интеллект пре­
ступника (это мнение допрашивавших его детективов). Есть данные, 
указывающие на то, что приготовления могут не помочь лжецам, 
которые не слишком умны (Ekman & Frank, 1993). 

Несколько отличий между фрагментами, содержавшими и не со­
державшими ложь, выявились и во время признания. Когда преступ­
ник лгал, то он реже избегал прямого взгляда, совершал меньше ил­
люстраторов и движений рук и пальцев, в речи делал паузы чаще, 
и они были длительнее, говорил медленнее и совершал чуть больше 
ошибок в речи. Медленная речь, более продолжительные паузы и 
возрастание их числа снова могут быть расценены как признак 
напряженной мыслительной деятельности, сопровождавшей ложь. 
Возросшее число движений могло быть вызвано тем же. Тот факт, 
что он смотрел на полицейского, когда врал, может быть истолкован 
как попытка убедить полицейского в правдивости сказанного. В гла­
ве 3 будет обсуждаться то, что офицеры полиции (и люди в целом) 
часто думают, что избегание прямого взгляда является признаком 
обмана. Допрашиваемый мог это понимать и смотрел детективу пря­
мо в глаза, чтобы не произвести впечатления лжеца. Сложно объяс­
нить, почему его зрительное поведение столь сильно различалось до 
и после признания. Если он пытался убедить офицеров полиции во 
время своего признания, то почему не делал этого на допросах до 
признания? Я могу только предполагать правильный ответ на этот 
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вопрос. Существовало различие между двумя допросами, которое, 
возможно, повлияло на его поведение. Во время второго допроса 
офицер полиции проверял подозреваемого. Ранее офицер сказал, что 
не верит его рассказу о том, как он повстречал жертву. В допросе, 
предшествовавшем признанию, такой проверки не было. Офицер за­
давал ему открытый вопрос («Что вы делали в тот самый день?»), 
и допрашиваемый отвечал на этот вопрос. Могло быть, что после 
проверки он еще больше старался произвести впечатление говоря­
щего правду человека. Приводит ли обычно проверка к демонстра­
ции «честного поведения» или нет, является открытым для полеми­
ки вопросом, который будет обсуждаться в следующем параграфе. 

В целом продемонстрированные убийцей поведенческие паттер­
ны свидетельствуют о том, что ему приходилось напряженно думать 
и он пытался контролировать собственное поведение. Нашу интер­
претацию поведения убийцы поддержали офицеры полиции, про­
смотревшие видеозапись. Мы показали офицерам полиции, которые 
не знали этого человека и ничего не слышали о соответствующем 
деле, проанализированные нами фрагменты допроса и попросили их 
поделиться своими впечатлениями о том, насколько напряжен этот 
человек, в какой мере он контролирует свое поведение и вынужден 
напряженно думать. Мы не сказали им, где он лжет, а где говорит 
правду. Результаты показали, что когда допрашиваемый говорил не­
правду, то производил особенно сильное впечатление напряженно 
думающего человека (Vrij & Mann, в печати). 

В табл. 2.3 схематично приведены данные литературного обзора, 
касающиеся невербальных индикаторов обмана (столбец 1) и пове­
дения осужденного убийцы (столбец 2). Как видно из таблицы, стол­
бцы в целом соответствуют друг другу. Очевидно, что поведение 
убийцы во время лжи «при больших ставках» согласуется с 
поведением лжецов в лабораторных экспериментах. С другой сто­
роны, это, пожалуй, неожиданно, поскольку существуют явные от­
личия между дачей показаний полиции и лабораторными экспери­
ментами, хотя между ними есть также и общее. Как убийца, так и 
лжецы в лабораторных экспериментах, вероятно, боялись быть пой­
манными (убийца, несомненно, в большей степени, чем участники 
эксперимента) и должны были больше думать, когда врали, чем ког­
да говорили правду, и могли пытаться произвести «честное впечат­
ление». Соответствие, показанное в табл. 2.3, наводит на мысль о том, 
что эти сходства могут быть важнее в объяснении поведения, сопро­
вождающего ложь, чем видимые различия. 
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1
 При необходимости напряженно думать во время лжи. 

Несмотря на тот факт что ставки были высоки и для Саддама 
Хусейна, и для убийцы, ни один из них не демонстрировал нервного 
поведения, когда лгал. Это очень важный результат, поскольку он 
противоречит взгляду офицеров полиции и многих других, соглас­
но которому лжецы заметно нервничают (см. главу 3). Видимо, это 
не означает, что лжецы никогда не ведут себя нервозно. Возможно, 
есть лжецы, которые так поступают, что будет обсуждаться ниже в 
параграфе «Индивидуальные отличия». Однако приведенные здесь 
данные говорят о том, что опытные преступники (такие,как этот 
убийца) или люди, для которых важно производить хорошее впе­
чатление на общественность (такие, как Саддам Хусейн), едва ли бу­
дут демонстрировать нервозное поведение, когда лгут. 
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Важно снова отметить, что, говоря о нервозном поведении, я имею 
в виду такие поведенческие проявления, как избегание прямого 
взгляда, улыбки, беспокойные движения и т. д., а не микроэкспрес­
сию эмоций, обсуждавшуюся мною ранее. Экман обнаружил, что 
микроэкспрессия эмоций часто имеет место в ситуациях «высоких 
ставок» (Ekman, 1992; Frank & Ekman, 1997). 

Подозрение наблюдателя 

Некоторые заявления лжецов воспринимаются скептически. На­
пример, журналист не верит начальнику полиции, когда она гово­
рит о том, что ей ничего не известно о какой-либо противозаконной 
деятельности в ее подразделении. Судья с недоверием относится к 
словам хулигана, утверждающего, что он использовал свой нож лишь 
для того, чтобы припугнуть приятеля, а не зарезать того. Буллер с 
коллегами, а также Стифф и МилЛер приводили доводы того, что 
лжецы начинают демонстрировать «честное поведение» (глядя пря­
мо в глаза, остерегаясь совершать беспокойные движения и т. д.), 
как только понимают, что им не верят те люди, которых они пыта­
ются обмануть (Buller, Comstock, Aune & Strzyzewsky, 1989; Buller, 
Strzyzewsky & Comstock, 1991; Stiff & Miller, 1986). Исследователи 
утверждают, что полученные ими данные поддерживают эту идею, 
но более детальное рассмотрение их работ показывает, что вопрос 
остается открытым. В одном исследовании подозрение привело к 
увеличению сбоев в речи и более длительным паузам (Buller, 
Comstock, Aune & Strzyzewsky, 1989). Однако, как будет показано в 
главе 3, эти поведенческие проявления свойственны нечестной ма­
нере поведения. В другом исследовании (Buller, Strzyzewsky & Com­
stock, 1991) следствием подозрения было учащение самоманипуля­
ций, что также не производит впечатления правдивого человека. 
Представляется разумным, что лжецы пытаются демонстрировать 
честное поведение, когда их «прощупывают», но, видимо, иногда им 
это не удается. Действительно возможно, что после проверки лже­
цы становятся нервозными (например, из-за страха быть пойман­
ными) и должны думать интенсивнее (чтобы выбраться из затруд­
нительного положения). Нервозность может привести к учащению 
самоманипуляций и сбоев в речи, поскольку последние могут быть 
также вызваны напряженным мыслительным процессом. Итак, хотя 
некоторые исследователи хотят нас убедить в том, что следствием 
подозрения является «честное поведение», эмпирические данные 
позволяют обнаружить, что влияние подозрения на поведение оста-
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ется неясным. Буллер, Стифф и Бургун (1996), а также Ливайн и 
Маккорнак (1996а,Ь) хорошо описали влияние подозрения на пове­
дение. 

Индивидуальные отличия 

Личностные черты 
Как упоминалось в главе 1, манипуляторы (макиавеллисты) рас­

сматривают ложь как приемлемый способ достижения их целей. По­
этому можно ожидать, что, обманывая, они будут в меньшей степе­
ни испытывать чувство вины, и это может сказываться в их поведе­
нии. Однако почти нет никаких подтверждений той идее, что люди с 
выраженным макиавеллизмом демонстрируют поведение, отличное 
от поведения людей с противоположной выраженностью этой чер­
ты. Экслайн с коллегами (Exline, Thibaut, Hickey & Gumbert, 1970) 
действительно обнаружили, что люди, набравшие высокие Буллы 
по макиавеллизму, поддерживали более тесный контакт глаз, чем те, 
кто набрал мало Буллов по этому показателю (что может вполне 
быть обусловлено меньшим чувством вины). Тем не менее другие 
исследования не выявили никаких поведенческих различий между 
людьми с высокой и низкой выраженностью макиавеллизма (Кпарр, 
Hart & Dennis, 1974; O'Hair, Cody & McLaughlin, 1981). 

Предположение о том, что, говоря ложь, экстраверты ведут себя ина­
че, чем интроверты, имеет более сильную эмпирическую поддержку 
(Riggio & Friedman, 1983; Siegman & Reynolds, 1983). Во время обмана 
экстравертированные люди двигаются меньше, чем когда говорят прав­
ду, тогда как интроверты совершают больше движений, когда лгут, чем 
когда они честны. Обманывая, интроверты по сравнению с экстравер­
тами также чаще сбиваются в своей речи. Интровертивные люди обыч­
но чувствуют себя более неуютно в социальных взаимодействиях, чем 
экстраверты. Тот факт, что им приходится врать, возможно, заставляет 
их нервничать еще больше, что приводит к усилению движений и «не­
ровностей» речи. Имеющиеся данные также могут быть объясне­
ны необходимыми когнитивными усилиями. Как правило, экстравер­
ты более красноречивы, и потому им несколько проще присочинить. 
Интроверты в целом более молчаливы и негибки в социальных вза­
имодействиях, и это им может даваться труднее. Поэтому задача го­
ворить неправду является более сложной для интровертов, чем для 
экстравертов, что отражается в увеличении сбоев в речи. 

Способность притворяться также влияет на поведение людей, 
когда они лгут (Riggio & Friedman, 1983; Vrij, Akehurst & Morris, 
1997). Одни люди являются лучшими актерами, чем другие. Напри-



Невербальное поведение во время лжи 71 

мер, некоторым людям лучше удается делать вид, что они получают 
удовольствие, в то время как им скучно. По сравнению с плохими 
актерами у хороших актеров чаще наблюдается снижение числа дви­
жений, когда они лгут, по той причине, что они, возможно, лучше 
подавляют признаки нервозности. 

Люди различаются по тому, насколько они мотивированы произ­
вести на других хорошее впечатление. Люди с высоким публичным 
самосознанием («адаптеры», см. также главу 1) особенно заинтере­
сованы в том, чтобы производить на других положительное впечат­
ление. Они пытаются добиться этого за счет приспособления к окру­
жающей их обстановке. Как правило, такие люди демонстрируют 
меньше движений, когда лгут, чем когда говорят правду (Vrij, Ake­
hurst & Morris, 1997). Существует два способа объяснить это пове­
дение. Возможно, что они понимают, что наблюдатели будут обра­
щать внимание на их движения, чтобы выявить ложь. Ограничивая 
двигательную активность, они стараются усложнить для наблюда­
телей задачу обнаружения лжи. Альтернативным объяснением яв­
ляется то, что они испытывают большую когнитивную нагрузку во 
время обмана, поскольку им приходится не только вводить в за­
блуждение окружающих, но также и думать, как произвести поло­
жительное впечатление. Возрастающая когнитивная нагрузка обыч­
но приводит к меньшему числу движений. 

Интеллект 
Говорить неправду, которая звучит убедительно и правдоподоб­

но и не противоречит фактам, уже известным наблюдателю, может 
быть сложной задачей, особенно если у лжеца не было возможности 
подготовиться. Экман и Франк (1993) предположили, что люди с 
более высоким интеллектом лучше справляются со столь сложной 
задачей, чем менее умные люди. Как отмечалось ранее, нехватка ин­
теллекта также могла быть причиной, по которой убийца не мог го­
ворить одинаково гладко, когда лгал и когда говорил правду, хотя у 
него была возможность тщательно подготовить свою ложь. 

Заключение 

Как ведут себя люди, когда лгут? К сожалению, на этот вопрос нельзя 
дать простой ответ. Основной проблемой является то, что нет ти­
пичного невербального поведения, которое бы сопровождало обман. 
То есть не все лжецы демонстрируют одинаковое поведение г- одной 
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и той же ситуации, и поведенческие проявления будут отличаться в 
разных ситуациях обмана. В этом отношении представленные в гла­
ве результаты могут разочаровывать. Было бы весьма полезно для 
выявления обмана, если бы лжецы демонстрировали характерные 
поведенческие проявления, — например, отводили взгляд или поме­
щали одну из рук перед губами, но дело обстоит иначе. 

Однако некоторые поведенческие проявления случаются с боль­
шей вероятностью,, когда люди лгут. Например, очень маловероят­
но, что контрабандист пройдет мимо таможенника, не взглянув на 
него, равно как лжецы, как правило, не избегают прямого взгляда. 
Также вероятно, что подозреваемые начнут беспокойно двигаться, 
как только представят свои алиби, а лжецы обычно не демонстриру­
ют такого поведения. Скорее всего, у лжецов будет наблюдаться сни­
жение иллюстраторов, движений ног и стоп, едва заметные движе­
ния рук и пальцев (как это делали Саддам Хусейн и убийца), изме­
нение в плавности и скорости речи или микропроявления эмоций 
на лице. Чаще всего эти намеки на обман встречаются, когда лжец 
переживает чувство страха, вины или удовлетворения и когда ложь 
требует значительных ментальных усилий. 

Из-за сложной зависимости между невербальным поведением и 
обманом очень трудно или даже невозможно сделать четкий вывод 
о наличии обмана исключительно на основании чьего-то поведения. 
Поэтому нежелательно использовать результаты анализа невербаль­
ного поведения в качестве улики в суде. Тем не менее систематиче­
ское и подробное наблюдение за поведением может быть полезным 
для того, чтобы установить, не происходит ли чего-то, и если да, то 
продолжить расследование. Вспомним пример с убийцей. Почему 
он неожиданно изменил свое поведение, как только начал описы­
вать то, чем занимался в послеобеденное время? Изменение в пове­
дении не подтверждает того, что он лжет, но указывает — что-то слу­
чилось. Следствием этого могут стать дополнительные усилия со 
стороны наблюдателя в установлении правды именно в этой части 
рассказа (например, поиск подтверждения сказанному на допросе, 
более тщательные допросы). Эта стратегия сработала. Интенсивное 
расследование привело к обнаружению волоса жертвы в машине 
убийцы и кусочка одежды, в которой было найдено мертвое тело, 
что впоследствии сломало решимость убийцы продолжать отрицать 
свою причастность к преступлению. 



Восприятие и невербальное 
поведение при обмане 

Что думают люди о поведении лжецов 

В предыдущей главе рассматривались объективные или действи­
тельные невербальные индикаторы обмана — иными словами, фак­
тическое поведение лжецов. Материалы этой главы показали, что 
типичных форм лживого невербального поведения не существует, 
хотя было продемонстрировано, что некоторые формы поведения 
чаще встречаются при обмане, чем другие. В данной главе мы обра­
тимся к субъективным индикаторам обмана — к представлениям 
людей о том, как ведут себя лжецы и какие поведенческие сигналы 
используют наблюдатели при распознавании обмана. Я собираюсь 
продемонстрировать, что люди (не только обычные люди, но и про­
фессиональные изобличители лжи) часто придерживаются невер­
ных представлений о том, как фактически ведут себя лжецы. Как 
правило, людям плохо удается распознать ложь, когда они уделяют 
основное внимание поведению индивида. 

При изучении субъективных невербальных индикаторов обмана 
используется две парадигмы. В соответствии с первой парадигмой 
людей просят указать (как правило, в анкете), как, с их точки зре­
ния, ведут себя лжецы. Это информирует нас относительно пред­
ставлений людей о поведенческих сигналах, ассоциирующихся с обма-
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ном, однако это не обязательно означает, что люди фактически исполь­
зуют эти сигналы, когда пытаются распознать обман. Например, люди 
могут указывать, что они считают, будто лжецы отводят взгляд, но, 
несмотря на это, впоследствии они могут оценить человека, который 
отводит взгляд, как говорящего правду. Вторая парадигма была раз­
работана с целью выяснить, какие поведенческие сигналы люди фак­
тически используют при распознавании обмана. Наблюдателям по­
казывают видео- или аудиозаписи и просят оценить, говорит каждый 
из группы людей правду или лжет. Затем проводится корреляция этих 
оценок с фактическими поведенческими сигналами, присутствующи­
ми или не присутствующими в каждом фрагменте видеозаписи. По­
лученные результаты информируют нас о субъективно воспринимае­
мых поведенческих сигналах обмана и говорят нам о том, какие сигна­
лы люди фактически используют, когда указывают на то, что некто 
лжет. Например, если среди изобличителей обмана существует тен­
денция оценивать людей, совершающих большое количество тело­
движений, как чаще прибегающих к обману, чем людей, совершаю­
щих небольшое количество телодвижений, мы можем заключить, что 
эти наблюдатели используют совершение телодвижений в качестве 
поведенческого сигнала, свидетельствующего об обмане. Однако не­
ясно, знают ли изобличители обмана о том, какие сигналы они факти­
чески используют, — иными словами, осознают ли они тот факт, что 
используют совершение телодвижений в качестве поведенческого сиг­
нала при распознавании обмана. 

Исследования субъективных индикаторов обмана проводились в 
различных западных странах, включая Германию (Fiedler & Walka, 
1993), Великобританию (Akehurst, Khnken, Vrij & Bull, 1996; West, 
1992), Нидерланды (Vrij & Semin, 1996) и США (DePaulo & DePaulo, 
1989; Ekman, 1988; Riggio & Friedman, 1983). В качестве наблюдате­
лей, как правило, использовались студенты колледжей, однако в не­
которых исследованиях наблюдателями являлись офицеры полиции 
(Vrij, 1993а; Vrij, Akehurst, Van Dalen, Van Wijngaarden & Foppes, 1996; 
Vrij, Foppes, Volger & Winkel, 1992; Vrij & Semin, 1996) либо таможен­
ные офицеры (Kraut & Рое, 1980). Несмотря на такое разнообразие 
исследовательских парадигм, мест проведения исследований и кате­
горий наблюдателей, результаты этих исследований в высшей степе­
ни схожи. Создается впечатление, что представители различных куль­
тур (как обычные люди, так и профессионалы) однозначно и едино­
душно разделяют представления, касающиеся характера взаимосвязей 
между невербальным поведением и обманом. Общие данные, касаю­
щиеся этих представлений, приведены в табл. 3.1. 
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Наблюдатели ассоциируют с обманом высокий тон голоса, много­
численные нарушения речи (запинки и ошибки речи), медленный 
темп речи, длительный латентный период, длительные паузы, боль­
шое количество пауз, отведение взгляда, улыбки, моргание и много­
численные телодвижения (самоманипуляции, движения кистей и 
пальцев, ног и корпуса и частую смену позы). Применительно к по­
вседневным ситуациям общения эти результаты означают, что та­
моженные офицеры полагают, будто контрабандисты склонны от­
водить взгляд, полицейские считают, что виновные подозреваемые 
постоянно ерзают, родители думают, что их дети лгут, когда перед 
их ответом следует длительная пауза, а журналисты становятся по­
дозрительными, когда политик начинает заикаться. Многие из этих 
форм поведения являются признаками нервозности или сложности 
содержания, и, вероятно, именно по этой причине люди ассоцииру­
ют данные формы поведения с обманом. Они, вероятно, полагают, 
что лжецы должны нервничать и напряженно думать, а потому об­
ращают внимание на сигналы, свидетельствующие о нервозности и 
сложности содержания речи. Тенденция к поиску таких признаков 
нервозности и сложностей при передаче содержания получила на­
звание эвристики репрезентативности (Stiff, Miller, Sleight, Mon-
geau, Garlick & Rogan, 1989). 

Исследования, проведенные мною лично (Vrij & Semin, 1996), 
свидетельствуют о том, что из всех этих индикаторов, вероятно, лишь 
отведение взгляда является тем признаком, на который люди боль­
ше всего склонны полагаться (за ним следуют самоманипуляции и 
движения ног и стоп). Почему же люди ожидают, что лжецы будут 
смотреть в сторону? Во-первых, потому, что вполне разумно ожидать 
отведения взгляда при обмане. Наблюдатели полагают, что лжецы 
испытывают нервозность и напряженно думают, а отведение взгля­
да является индикатором как нервозности, так и когнитивной на­
грузки. Однако люди, которые полагаются на отведение взгляда как 
на признак обмана, не осознают, насколько легко контролировать 
данную форму поведения. Во-вторых, проводимые нами в настоя­
щее время исследования с участием подозреваемых, допрашиваемых 
полицейскими (Mann, Vrij & Bull, 1998), показывают значительную 
разницу в том, как подозреваемые отводят взгляд, когда говорят 
правду и когда лгут. Этот факт делает отведение взгляда важным 
индикатором обмана. К сожалению, данный паттерн не отличается 
регулярностью. Некоторые подозреваемые чаще смотрят в сторону, 
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когда они лгут, тогда как другие чаще отводят взгляд, когда говорят 
правду. Между различными индивидами также замечены различия 
в паттернах отведения взгляда в момент сообщения правды и лжи. 
Ярким примером последнего утверждения является паттерн отве­
дения взгляда, продемонстрированный лицом, осужденным за убий­
ство (см. главу 2). Этот человек смотрел в сторону, когда лгал до сво­
его признания, однако он также отводил взгляд, когда, признаваясь, 
говорил правду. Такая нерегулярность паттернов отведения взгляда 
является вполне предсказуемой, учитывая, что эта форма поведения 
легко поддается контролю. 

Бонд и его коллеги предлагают другое объяснение субъективных 
индикаторов обмана (Bond, Omar, Pitre, Lashley, Skaggs & Kirk, 1992). 
Они утверждают, что подозрение вызывает не нервозное поведение 
или поведенческие индикаторы повышенной когнитивной нагрузки, 
а «странное поведение» — то есть формы невербального поведения, 
не соответствующие нормативным ожиданиям (так называемая эв­
ристика исключительности (Fiedler & Walka, 1993)). Эти странные 
формы поведения могут представлять собой и нервозное поведение, 
но не обязательно. Люди обычно смотрят друг на друга во время раз­
говора. Как часто и как долго они смотрят друг на друга, зависит от 
ситуации. Например, влюбленные смотрят друг другу в глаза чаще 
и дольше, чем незнакомые люди (Kleinke, 1986). Исследования по­
казывают, что при нормальных обстоятельствах как чрезмерное от­
ведение взгляда, так и чрезмерное сосредоточение взгляда на собе­
седнике производит подозрительное впечатление (Bond, Omar, Pitre, 
Lashley, Skaggs & Kirk, 1992; Desforges & Lee, 1995). Как постоянное 
отведение взгляда, так и разглядывание являются отклонением от 
нормы и считаются странными, а потому вызывают подозрение. Сле­
довательно, как подозреваемые, поддерживающие постоянный кон­
такт глаз, так и подозреваемые, демонстрирующие постоянное отве­
дение взгляда, вероятно, производят более подозрительное впечат­
ление на офицеров полиции, чем подозреваемые, поведение которых 
соответствует промежуточным уровням отведения взгляда. 

Баскетт и Фридл (Baskett & Freedle, 1974) проводили экспери­
менты с изменением продолжительности латентной реакции. Они 
обнаружили, что ответные реакции'оценивались как неискренние, 
если они следовали слишком быстро или слишком медленно. И толь­
ко реакции, следовавшие со средней задержкой, оценивались как 
правдивые. Так, муж становился подозрительным, если жена отве-
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чала на его вопрос о том, не вступила ли она во внебрачную связь, 
слишком быстро или после длительной паузы. Люди ожидают, что 
формулирование ответа занимает вполне определенный период вре­
мени. Если латентный период реакции короче или длиннее, чем ожи­
далось, это будет расцениваться как странность, а потому вызовет 
подозрение. 

Хотя люди иногда ассоциируют разглядывание и короткие ла­
тентные периоды с обманом, эти формы поведения не относятся к 
числу тех, которые люди ожидают увидеть в поведении лжецов, от­
вечая на вопрос о том, как, с их точки зрения, ведут себя лжецы. Фрай 
и Семин (Vrij & Semin, 1996) просили участников своего исследова­
ния указать в вопроснике, будут ли лжецы, по сравнению с лицами, 
говорящими правду, демонстрировать «увеличение продолжитель­
ности взгляда в сторону собеседника», «уменьшение продолжитель­
ности взгляда в сторону собеседника» или «нормальный уровень 
продолжительности взгляда в сторону собеседника». Большинство 
участников указало вариант «уменьшение продолжительности 
взгляда в сторону собеседника». Возможная причина того, почему 
люди ожидают, что лжецы будут отводить взгляд (а не поддержи­
вать зрительный контакт), состоит в том, что им легче объяснить 
факт отведения взгляда лжецами, чем факт зрительного контакта. 
Отведение взгляда* может являться результатом нервозности или 
сложности при передаче содержания, тогда как зрительный кон­
такт может объясняться только чрезмерным контролем поведения 
(см. главу 2). Думая о поведенческих признаках обмана, наблюдате­
ли, вероятно, прежде всего представляют себе нервозность или слож­
ности при передаче содержания, а не чрезмерный контроль. 

Различия в результатах, полученных Бондом и Фраем, вероятно, 
связаны с различными исследовательскими парадигмами, использу­
емыми этими авторами. Мы анализировали представления о том, ка­
кие поведенческие сигналы ассоциируются с обманом, тогда как Бонд 
анализировал субъективно воспринимаемые признаки обмана. Как 
отмечалось выше, порой люди не осознают, какие поведенческие сиг­
налы они фактически используют при распознавании обмана. В це­
лом, однако, обнаружен высокий уровень корреляции между представ­
лениями о поведенческих сигналах, ассоциирующихся с обманом, и 
воспринимаемыми признаками обмана — иными словами, люди фак­
тически используют именно те сигналы, которые, как им кажется, они 
используют (Zuckerman, Koestner & Driver, 1981). Значение исследо­
вания Бонда состоит в том, что оно продемонстрировало ограниче-
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ния, налагаемые на результаты, представленные в табл. 3.1, в которой 
дается общий обзор представлений наблюдателей о том, как ведут себя 
лжецы и на какие поведенческие сигналы они, как правило, обраща­
ют внимание при попытках распознать обман. Однако это не означа­
ет, что индивиды, чье поведение отличается от этого паттерна, обяза­
тельно производят впечатление правдивых. 

Чтобы сделать картину восприятия обмана еще более запутан­
ной, отметим, что, согласно результатам, которые получили Ауне, 
Ливайн, Чин и Йошимото (Aune, Levine, Ching & Yoshimoto, 1993), 
одни и те же формы поведения оцениваются по-разному, в зависи­
мости от того, при каких обстоятельствах данные формы поведения 
имеют место. Наблюдатели оценивали одну из двух видеозаписей, 
имитирующих интервью, проводимые в агентстве брачных зна­
комств с женщиной. С внешностью женщины проводились манипу­
ляции, направленные на то, чтобы представить ее либо как более, 
либо как менее привлекательную в качестве партнерши. На одних 
видеозаписях ее внешность была типичной для молодой, следящей 
за модой женщины, приглашенной на ужин, тогда как на других ее 
внешность выглядела нетипичной для ситуации знакомства. В обе­
их видеозаписях женщина демонстрировала поведенческие сигна­
лы, согласно общепринятым представлениям ассоциирующиеся с об­
маном, такие как взгляд в сторону от интервьюера и частая смена 
позы (на обеих видеозаписях демонстрировались одни и те же фор­
мы поведения). В обоих интервью женщина, помимо прочего, ска­
зала, что она склонна к риску и ей нравится знакомиться «вслепую». 
Наблюдатели оценивали ее поведение как более правдивое в тех слу­
чаях, когда ее внешность была типичной для ситуации знакомства. 

Действительно ли поведение лжецов 
соответствует ожиданиям наблюдателей? 

Поскольку люди придерживаются определенных представлений о 
том, какие формы поведения указывают на обман, имеет смысл вы­
яснить, насколько эти представления соответствуют реальности. 
В табл. 3.2 приводится систематическое сравнение результатов ис­
следований, касающихся субъективных индикаторов обмана (колон­
ка 1) и объективных индикаторов обмана (колонка 2). 

Что касается вокальных характеристик, табл. 3.2 свидетельству­
ет о значительном перекрывании между обеими колонками, указы-
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1
 > — Наблюдатели ассоциируют усиление данных сигналов с обманом. 

< — Наблюдатели ассоциируют ослабление данных сигналов с обманом. 
Наблюдатели не ассоциируют данную форму поведения с обманом. 2

 > — Сигналы усиливаются при обмане. 
< — Сигналы ослабевают при обмане. 

Взаимосвязи с обманом отсутствуют. 3
 Когда ложь трудно сфабриковать. 

вающем на то, что наблюдатели вполне обоснованно обращают вни­
мание на вокальные характеристики обмана. Однако некоторые из 
субъективных индикаторов, перечисленных в табл. 3.2 (учащение за­
пинок, учащение ошибок речи и более медленный темп речи, по-ви­
димому, характерны только для случаев, когда ложь трудно сфабри­
ковать, см. главу 2). Не вызывающие затруднений виды лжи (утаи­
вание или хорошо спланированная ложь) не ассоциируются с данным 
поведенческим паттерном и даже могут ассоциироваться с проти­
воположным паттерном. Однако не существует каких-либо свиде­
тельств того, что наблюдатели это осознают. 
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Кроме того, табл. 3.2 показывает, что большая часть представле­
ний, касающихся невербальных индикаторов обмана, не соответству­
ет действительности. Наблюдатели указывают больше форм невер­
бального поведения, связанных с ложью, чем есть на самом деле. Так, 
например, такие субъективные индикаторы, как отведение взгляда, 
движения туловища, самоманипуляции и смена позы, не являются 
фактическими индикаторами обмана. Наконец, наблюдатели пола­
гают, что обман ассоциируется с усилением движений кистей рук, 
стоп и ног, тогда как фактически обман ассоциируется с ослаблением 
движений кистей и рук (в особенности — нефункциональных мел­
ких движений кистей и пальцев), а также движений стоп и ног. Как 
отмечалось выше, наблюдатели, по-видимому, ожидают нервозного 
поведения, а также поведения, указывающего на напряженную ра­
боту мысли, тогда как на самом деле подобные формы поведения не 
являются характерными для лжецов. 

Почему существуют различия между объективными 
и субъективными индикаторами обмана 

Существует по меньшей мере три возможные причины, по кото­
рым люди придерживаются неверных предположений относитель­
но поведения лжецов. 

1. Возможно, это связано с жизненным опытом людей (Kohnkenm 
1990,1996). Почти каждый человек может вспомнить случаи, когда 
некто лгал и при этом выглядел нервозным и был разоблачен вслед­
ствие этой нервозности. На этом основании изобличители лжи мо­
гут ошибочно предположить, что все лжецы ведут себя таким обра­
зом. Мне встретился яркий пример этого феномена пару лет назад, 
когда я разговаривал с сотрудником Голландской военной полиции. 
Голландская военная полиция, наряду с другими службами, несет 
ответственность за проверку паспортов в аэропортах. Офицер воен­
ной полиции сказал мне, что считает свою организацию успешной в 
разоблачении лжи. В подтверждение своей точки зрения он показал 
мне видеозапись, на которой были видны пассажиры, показываю­
щие свои паспорта офицеру военной полиции. У одной женщины 
наблюдались явные признаки нервозности, что вызвало у офицера 
подозрения. Он тщательно проверил ее паспорт и обнаружил, что 
Документ поддельный. Я спросил, не оказалось ли, что паспорта од­
ного или более других снятых на видео пассажиров также оказались 
поддельными. Офицер не смог ответить на этот вопрос, поскольку 
паспорта других пассажиров тщательно не проверялись. Этот факт 
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вызывает сожаление, так как возможно, что кто-то из других пасса­
жиров, не проявлявших нервозности, также мог иметь поддельный 
паспорт, поскольку не все пассажиры с поддельными паспортами 
проявляют нервозность. 

2. Тот факт, что существуют различия между объективными и 
субъективными индикаторами обмана, вызывает удивление, ибо со­
здается впечатление, что поведение, которое мы сами демонстриру­
ем, когда лжем, отличается от поведения, которое демонстрируют 
другие люди, когда лгут! К примеру, когда мы лжем, мы совершаем 
меньше телодвижений, однако думаем, что другие люди совершают 
больше телодвижений, когда они лгут. Почему мы считаем себя ис­
ключением? Исследования показывают, что мы вовсе не считаем 
себя исключением, а просто не знаем, как мы ведем себя, когда лжем. 
Фрай, Семин и Булл (Vrij, Semin, & Bull, 1996) интервьюировали 
участников своих исследований дважды. В одном интервью участ­
ники лгали, а в другом говорили правду. После второго интервью 
исследователи просили участников указать в вопроснике, как, по их 
мнению, они вели себя во время обоих интервью. Эти ответы срав­
нивались с фактическим поведением участников во время обоих 
интервью. Результаты показали, что участники не осознавали свое­
го поведения во время интервью. Хотя фактически они совершали 
меньше телодвижений, когда лгали, чем когда говорили правду, они 
полагали, что совершают больше телодвижений при обмане! Таким 
образом, при распознавании обмана других людей люди ищут пове­
денческие сигналы, которые, с их (ошибочной) точки зрения, ука­
зывают на их собственную ложь. 

3. Высказывая свои представления о том, как ведут себя лжецы, 
люди, вероятно, склонны думать о тех ситуациях, в которых вполне 
может проявляться нервозное поведение, например о случаях, когда 
ставка представляется весьма высокой или когда лжецы оказывают­
ся неподготовленными ко лжи. Представления людей могут оказать­
ся иными, если спросить их о других, менее исключительных ситуа­
циях. Недавно мы проверили это предположение в серии экспери­
ментов (Taylor & Vrij, 1999; Vrij, 1998b; Vrij & Taylor, 1999), в ходе 
которых просили наблюдателей указать свои представления, каса­
ющиеся неискреннего поведения в ряде конкретных ситуаций. Так, 
например, в одном из этих исследований (Vrij, 1998b) я предложил 
четыре различных сценария, в которых ставки и сложность переда­
чи содержания подвергались систематическим манипуляциям. Сце­
нарии описывали интервьюирование водителя офицером полиции 
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Вставка 3.1 
Как опрашиваемые становятся подозреваемыми 

на полицейских допросах 

В о з м о ж н о , что в з а и м о д е й с т в и е с п о д о з р е в а е м ы м и во в р е м я 

полицейских д о п р о с о в приводит к едва з а м е т н ы м и з м е н е н и я м 

в поведении, д е м о н с т р и р у е м о м полицейскими во в р е м я этих 

допросов. Так, например, офицера полиции может р а з д р а ж а т ь 

и н ф о р м а ц и я , которую п о д о з р е в а е м ы й с о о б щ а е т или о т к а з ы в а ­

е т с я с о о б щ а т ь , что м о ж е т в ы р а ж а т ь с я в едва заметных т е л о ­

движениях, с о в е р ш а е м ы х о ф и ц е р о м . Одно недавно проведен­

ное и с с л е д о в а н и е показало, что в конечном итоге это ведет к 

тому, что п о д о з р е в а е м ы й начинает производить б о л е е подозри­

т е л ь н о е в п е ч а т л е н и е (Akehurst & Vrij, 1999). О ф и ц е р полиции 

провел ряд интервью (со студентами колледжа), имитирующих 

полицейские д о п р о с ы . Т е л о д в и ж е н и я м и офицера во в р е м я этих 

интервью манипулировали таким о б р а з о м , что в э к с п е р и м е н ­

тальной группе офицер с о в е р ш а л б о л ь ш е едва заметных д в и ­

жений к и с т я м и и пальцами, ч е м в контрольной группе. 

Р е з у л ь т а т ы показали, что э т и манипуляции о к а з а л и в л и я н и е 

на т е л о д в и ж е н и я , с о в е р ш а е м ы е о п р а ш и в а е м ы м и . Они «имити­

ровали» поведение, д е м о н с т р и р у е м о е о ф и ц е р о м полиции, — 

и н ы м и с л о в а м и , о п р а ш и в а е м ы е и з э к с п е р и м е н т а л ь н о й группы 

с о в е р ш а л и б о л ь ш е едва заметных д в и ж е н и й к и с т я м и и пальца­

м и , ч е м о п р а ш и в а е м ы е из контрольной группы, — ф е н о м е н , и з ­

в е с т н ы й как интеракционная синхрония. В п о с л е д у ю щ е м э к с п е ­

рименте ф р а г м е н т ы этих интервью (пять интервью из э к с п е р и ­

м е н т а л ь н о й группы и п я т ь и н т е р в ь ю из контрольной группы) 

б ы л и показаны с л е д о в а т е л я м полиции, которых попросили оце­

нить с т е п е н ь п о д о з р и т е л ь н о с т и о п р а ш и в а е м ы х . Р е з у л ь т а т ы 

п о к а з а л и , что о п р а ш и в а е м ы е и з э к с п е р и м е н т а л ь н о й группы 

производили б о л е е подозрительное впечатление, ч е м о п р а ш и ­

в а е м ы е из контрольной группы, в с л е д с т в и е того факта, что о п ­

р а ш и в а е м ы е и з э к с п е р и м е н т а л ь н о й группы с о в е р ш а л и б о л ь ш е 

д в и ж е н и й к и с т я м и и пальцами. При э т о м ни один из э к с п е р т о в 

не з а м е т и л , что полицейский в ходе этих интервью также с о в е р ­

ш а л б о л ь ш е д в и ж е н и й к и с т я м и и пальцами. 

по поводу дорожного происшествия, случившегося по вине водите­

ля. Однако водитель не хотел признавать свою вину и говорил по­

лицейскому, что он невиновен. В половине сценариев последствия 

происшествия описывались как серьезные и повлекшие за собой 
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смертельный исход (высокие ставки), а в другой половине проис­
шествие описывалось как незначительное (низкие ставки). В поло­
вине сценариев присутствовал свидетель, указывавший на вину во­
дителя (высокие когнитивные требования), а в другой половине сце­
нариев не имелось никаких свидетельств, помогающих офицеру 
полиции установить факты (низкие когнитивные требования). 
Участники осознавали, что последствия были более серьезными в 
случае тяжелого дорожного происшествия, чем в случае незна­
чительного происшествия, однако они ожидали в равной степени 
нервозного поведения во всех сценариях. Очевидно, наблюдатели 
не вполне осознавали тот факт, что демонстрируемое лжецами по­
ведение зависит от ситуации. 

Способности людей к распознаванию лжи 

Очевидно, способность людей к распознаванию лжи зависит от об­
стоятельств. В случаях, когда негативные последствия разоблачения 
незначительны и ложь не требует серьезных умственных усилий, 
часто невозможно распознать обман, наблюдая за поведением чело­
века. Девушка, которая говорит своей подруге, что ей нравится ее 
платье, но которой оно на самом деле не нравится, вероятно, не про­
явит каких-либо форм поведения, выдающих ее ложь. Сложнее 
лгать, когда ставки высоки, а ложь становится когнитивно более 
сложной. Поэтому в таких случаях ложь уже возможно распознать. 
В ходе научных исследований, посвященных распознаванию обма­
на, наблюдателям (преимущественно студентам колледжей), как 
правило, показываются видео- или аудиозаписи, и их просят оце­
нить, лжет ли каждый из показанных им индивидов или говорит 
правду. Выбор альтернатив, используемый в этих исследованиях: 
«индивид лжет» либо «индивид говорит правду» — предполагает, что 
правильный ответ можно дать в 50% случаев за счет простого угады­
вания. В большинстве исследований лжецы вынуждены мгновенно 
фабриковать свои ответы, поэтому ложь представляет для них до­
статочную сложность с когнитивной точки зрения. Более того, как 
правило, индивидов, не добившихся успеха во лжи, ожидают те или 
иные негативные последствия, поэтому ставки относительно высо­
ки (хотя, конечно, не так высоки, как в некоторых реальных жизнен­
ных ситуациях). В большинстве исследований, посвященных рас­
познаванию обмана, видеозаписи этих исследований, описанные в 
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главе 2, использовались в качестве материала, демонстрируемого 
профессиональным изобличителям лжи. 

Краут (Kraut, 1980) опубликовал обзор исследований, посвящен­
ных распознаванию обмана. Процент успешного распознавания лжи 
в этих исследованиях (или уровень точности) варьировал от 45 до 
60%, при том что 50%-ная точность ответов ожидалась лишь при 
случайном угадывании. Средний уровень точности (медиана) рав­
нялся 57%. Очевидно, что людей нельзя назвать слишком хороши­
ми изобличителями лжи (хотя точность распознавания, пусть и на 
небольшую, но статистически значимую величину превышает ожи­
даемую от случайного угадывания в большинстве исследований). 

Теоретически, точность распознавания обмана должна варьиро­
вать параллельно с возможностью контроля каналов коммуникации. 
Лжецы должны добиваться наибольшего успеха при обмане других, 
когда используется канал выражения лица (поскольку это самый лег­
кий с точки зрения контроля канал; см. главу 2), и наименьшего ус­
пеха, когда используются поведенческие сигналы телодвижений и 
тона голоса (поскольку эти каналы менее контролируемы). Совокуп­
ные результаты более чем 30 исследований подтверждают эту гипо­
тезу (DePaulo, Stone & Lassiter, 1985). Наблюдатели способны рас­
познавать обман на уровне, несколько превышающем ожидаемый 
при случайном угадывании, когда они только слышат голос или ви­
дят только корпус и руки говорящих, однако их оценки не превыша­
ют ожидаемых при случайном угадывании, когда они имеют возмож­
ность наблюдать лишь лицевые сигналы (под которыми я имею в 
виду дословное слышание речи индивида; в такого рода исследова­
ниях обычно используется фильтрованная речь, так что изобличи­
тели обмана не понимают слов, которые произносит говорящий). 

Кроме того, наблюдатели показывают более низкие результаты, 
когда лицевые сигналы предъявляются в сочетании с другими кана­
лами, чем когда им предъявляются только эти другие каналы. Ины­
ми словами, изобличители лжи, которые видят только телодвиже­
ния, более успешны в распознавании лжи, чем те, кто наблюдает как 
телодвижения, так и лицевые сигналы. Объяснение очевидно. Люди 
преимущественно полагаются на лицевую информацию при распоз­
навании обмана, однако большинство лицевых источников инфор­
мации не являются надежными индикаторами обмана. Эти данные 
позволяют предположить, что при попытке распознать обман луч-
Шей стратегией, возможно, является вообще не обращать внимания 
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на лицо и сконцентрироваться исключительно на телодвижениях и 
вокальных характеристиках! Однако такая стратегия может являть­
ся слишком негибкой, поскольку, как отмечалось в главе 2, лицевые 
микровыражения эмоций также могут выдавать ложь (Ekman, 1992). 

Краут опубликовал свой обзор в 1980 году, и с тех пор было про­
ведено много новых исследований. В приложении 3.1 приводится 
обзор исследований, проведенных после 1980 года. В их число вклю­
чены исследования, где в качестве наблюдателей участвовали обыч­
ные люди (а не профессиональные изобличители обмана), которых 
просили распознавать ложь, сообщаемую незнакомыми им людьми 
(не друзьями или интимными партнерами). Исследования с участи­
ем профессионалов, друзей или интимных партнеров будут рассмат­
риваться отдельно. 

В Приложении 3.1 дается обзор 39 исследований. Большинство 
оценок точности, полученных в этих исследованиях, находится в ди­
апазоне 45-60%, а средний уровень точности составляет 56,6%. Эта 
цифра практически идентична 57%-ному уровню точности, получен­
ному Краутом. 

Если точность распознавания лжи вычисляется отдельно от 
точности распознавания правды, результаты обычно показывают 
погрешность правдивости, truth bias (Kohnken, 1989; Zuckerman, 
DePaulo & Rosenthal, 1981). Иными словами, наблюдатели более 
склонны полагать, что сообщение является правдивым, чем лживым, 
и оценки правдивости сообщений отличаются более высоким уров­
нем точности, чем оценки лживости сообщений. Более того, обзор, 
проведенный мной лично (см. Приложение 3.1), показывает, что на­
блюдатели достаточно хорошо распознают правдивые сообщения 
(67%-ный уровень точности), но достаточно плохо распознают ложь 
(44%-ный уровень точности). 

Погрешность правдивости может иметь четыре различных объяс­
нения. Во-первых, в повседневной жизни люди чаще имеют дело с 
правдивыми высказываниями, чем с лживыми, поэтому они более 
склонны предполагать, что наблюдаемое ими поведение является 
искренним (так называемая эвристика доступности; O'Sullivan, 
Ekman & Friesen, 1988). Во-вторых, правила социального общения 
препятствуют проявлению подозрительности. Человек очень быст­
ро придет в раздражение, если его собеседник начнет подвергать со­
мнению все, что он говорит. Представьте себе разговор, в котором 
некто постоянно перебивает вас репликами типа: «Я вам не верю», 
«Этого не может быть» или «А вы можете это доказать?». Такой раз-
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говор вряд ли будет продолжительным. К сожалению, нередко при­
ходится оспаривать то, что говорит другой человек, и запрашивать 
дополнительную информацию, для того чтобы выяснить, почему 
люди в определенных случаях ведут себя тем или иным образом и 
не лжет ли ваш собеседник (см. главу 2). В-третьих, люди придер­
живаются стереотипных представлений относительно того, как ве­
дут себя лжецы и правдивые индивиды. Например, большинство 
людей ожидают, что лжец будет проявлять нервозность, а правди­
вый человек будет вести себя обычным образом, и люди руковод­
ствуются этими представлениями при попытках распознать ложь. 
Это приводит к тому, что правда распознается людьми более точно, 
чем ложь, поскольку представления людей о поведении правдивых 
индивидов точнее, чем о поведении лжецов. В-четвертых, люди мо­
гут быть не уверены в том, что обман на самом деле имеет место. 
Учитывая эту неопределенность, наиболее безопасной и учтивой 
стратегией, возможно, является доверять той информации, которая 
сообщается явным образом (DePaulo, Jordan, Irvine & Laser, 1982). 

Факторы, оказывающие влияние 
на способность к распознаванию лжи 

Существует множество факторов, оказывающих влияние на способ­
ность людей к распознаванию обмана. Некоторые из этих факторов 
связаны с личностью изобличителя лжи, тогда как другие связаны с 
личностью лжеца или с характером взаимоотношений между лже­
цом и изобличителем лжи. Третья группа факторов связана с зада­
чей по распознаванию лжи, и в частности с возможными слож­
ностями, которые испытывают изобличители лжи в лабораторных 
условиях по сравнению с ситуациями повседневной жизни. Мы нач­
нем с рассмотрения первой из этих ситуаций. 

Недостаточная реалистичность 
лабораторных условий 

Разоблачение лжеца в условиях лабораторного эксперимента от­
личается от распознавания обмана в ситуациях повседневной жиз­
ни. Однако это не означает, что задача по распознаванию лжи явля­
ется более легкой за пределами лаборатории, чем в ее стенах. Неко­
торые из различий облегчают эту задачу, тогда как другие осложняют 
ее (см. также Zuckerman, DePaulo & Rosenthal, 1981). По сравнению 
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с ситуациями реальной жизни изобличители лжи испытывают в ла­
боратории следующие ограничения. 

• Они должны быстро принять решение, касающееся того, лжет 
другой индивид или нет (как правило, в течение 10 секунд), и не 
имеют времени на обдумывание своего решения. 

• Они могут наблюдать предполагаемого лжеца лишь в течение ко­
роткого времени (как правило, менее одной минуты) и, вероятно, 
хотели бы иметь больше времени для наблюдения за наблюдае­
мыми ими индивидами. Вопрос, однако, состоит в том, насколько 
реалистичной была бы такая ситуация. В настоящее время мы 
проводим анализ видеозаписей полицейских допросов подозре­
ваемых (Mann, Vrij & Bull, что составляет часть исследователь­
ского проекта, финансируемого Советом социальных исследова­
ний, Social Research Council). Один из предварительных резуль­
татов этого анализа показывает, что сообщаемая подозреваемыми 
ложь, как правило, высказывается в течение короткого времени. 
Одной из причин этого является то, что ложь часто вплетается в 
правдивые истории. Подозреваемые рассказывают истории, кото­
рые в основном являются правдивыми, а лгут лишь в отношении 
определенных (ключевых) деталей, таких как время, когда про­
изошло событие, И л и их собственная роль в данном событии (на­
пример, «Я был там, но денег я не крал»). Другая причина состоит 
в том, что ложь часто выражается в кратких абсолютных отрица­
ниях («Я не имею к этому никакого отношения, я был дома, я ус­
тал и рано лег спать»). Иными словами, длинные формы лжи до­
статочно редки, что делает лабораторные исследования более реа­
листичными, чем может показаться. 

• Они являются пассивными наблюдателями. Наблюдатели про­
сматривают видеозапись, а потому не имеют возможности факти­
чески проинтервьюировать потенциальных лжецов. Однако тот 
факт, что это условие является ограничением, вызывает сомнения. 
В исследовании, проведенном Стиффом, Кимом и Рамешем (Stiff, 
Kim & Ramesh, 1992), наблюдатели фактически интервьюирова­
ли потенциального обманщика. Уровень распознавания лжи при 
этом оказался не выше, чем в исследованиях с участием пассив­
ных наблюдателей. В своем исследовании Буллер и его коллеги 
сравнили точность оценок наблюдателей, которые фактически ин­
тервьюировали потенциальных лжецов, и тех, кто наблюдал за 
ходом интервью, но сам не проводил интервью с потенциальны-
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ми лжецами (Buller, Strzyzewsli & Hunsaker, 1991). Результаты 
показали, что наблюдатели были точнее в распознавании обмана 
(49% уровень точности), чем интервьюеры (29% уровень точнос­
ти). Позднее Фили и де Терк (Feeley & deTurck, 1997) также обна­
ружили, что наблюдатели были точнее в распознавании лжи 
(50%), чем интервьюеры (43%). 

Эти данные позволяют предположить, что позиция фактическо­
го интервьюера является недостатком, а не преимуществом при рас­
познавании обмана. Пожалуй, это и неудивительно. Во-первых, ин­
тервьюер вынужден сосредоточивать свое внимание на самом ин­
тервью. В частности, он должен решать, какие вопросы ему задать, 
как сформулировать свои вопросы и в какой момент интервью их 
задать. Кроме того, они должны вкладывать определенные усилия в 
собственную самопрезентацию, должны слушать, что говорит опра­
шиваемый, и отвечать на его реплики. Это требует когнитивных ре­
сурсов, которые не могут быть направлены на задачу по распознава­
нию лжи. С другой стороны, наблюдатели не заботятся о поддержа­
нии разговора и могут полностью сосредоточиться, если они того 
желают, на задаче по распознаванию обмана. Во-вторых, более низ­
кий уровень точности интервьюеров может являться результатом 
погрешности правдивости, свойственной интервьюерам. Интервью­
еры склонны верить потенциальным лжецам чаще, чем наблюдате­
ли (Feeley & deTurck, 1997; Granhag & Stromwall, 1998). Причины 
этой свойственной интервьюерами погрешности правдивости до сих 
пор не ясны (см. Burgoon & Newton, 1991; Feeley & deTurck, 1997, 
где предлагаются возможные объяснения). 

Другое преимущество позиции наблюдателей состоит в том, что 
они могут тщательно исследовать потенциального лжеца — в бук­
вальном смысле с головы до ног. Активные интервьюеры не имеют 
возможности делать это, поскольку это производило бы странное 
впечатление. Правила общения предполагают, что собеседники долж­
ны смотреть друг другу в глаза. Однако движения взгляда не дают 
надежной информации об обмане. Наблюдатель не обязан концент­
рироваться на лице индивида, а потому может уделять внимание дру­
гим, более важным источникам информации. Поэтому хорошей иде­
ей может являться участие наблюдателей в полицейских допросах, 
которые будут сидеть в другой комнате и наблюдать за интервью че­
рез систему видеослежения. У них будет больше возможности на­
блюдать за подозреваемыми, не отвлекаясь на посторонние факторы. 
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Высказывания или действия лжеца могут оказывать влияние на 
интервьюера — например, заставляя его запрашивать дополнитель­
ные объяснения. Существуют различные способы делать это, а имен­
но нейтральный (например, «Мне это непонятно, не могли бы вы 
объяснить это мне?»), позитивный (например: «Я вам верю, но мне 
это непонятно. Как это возможно?») или негативный (например: 
«Я вам не верю, вы пытаетесь обмануть меня»). На первый взгляд 
может показаться, что дальнейшее расспрашивание облегчает зада­
чу по распознаванию обмана. Лжец вынужден продолжать говорить 
и сообщать больше информации. Очевидно, что чем больше лжец 
говорит и чем больше информации он сообщает, тем выше вероят­
ность того, что он совершит ошибку и выдаст себя либо посредством 
вербальных сигналов (противореча самому себе или говоря нечто, 
что не соответствует действительности и о чем знает наблюдатель), 
либо посредством невербальных сигналов. Такие рассуждения, по-
видимому, являются верными для случаев, когда далее следует под­
робное расспрашивание, но не для начальной стадии дальнейшего 
выяснения обстоятельств (Buller, Comstock, Aune & Strzyzemski, 
1989; Buller, Strzyzemski & Comstock, 1991; Levine, McCornack & 
Aleman, 1997; Stiff & Miller, 1986). Стиль расспрашивания (нейтраль­
ный, негативный или позитивный) не оказывает на это влияния. 
Таким образом, первоначально лжецы производят впечатление бо­
лее честных людей, даже когда их обвиняют во лжи. Иными слова­
ми, на начальных этапах интервью расспрашивание идет на пользу 
лжецу. 

Остается не до конца понятным, почему это так. Стифф и его кол­
леги утверждают, что как только лжецы осознают, что наблюдатель 
становится подозрительным, они реагируют на это тем, что демон­
стрируют более «честное» поведение (Buller, Stiff & Burgoon, 1996; 
Stiff & Miller, 1986). Ливайн и его коллеги (Levine & McCornack, 
1996а; Levine, McCornack & Aleman, 1997) оспаривают эту точку зре­
ния, и я согласен с ними. Как отмечалось в главе 2, расспрашивание 
не приводит к более искреннему поведению. Оно приводит, помимо 
прочего, к более частым запинкам и самоманипуляциям. Недавно 
Ливайн, Маккорнак и Алеман (Levine, McCornack & Aleman, 1997) 
предложили альтернативное объяснение. Они предположили, что 
многие наблюдатели будут склонны полагать, будто лжецу будет 
трудно продолжать лгать, когда его слова оспариваются, и что люди, 
скорее всего, говорят правду, если они не вносят изменений в перво­
начальный вариант своей истории или когда они продолжают да-
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вать отрицательные ответы. Однако есть и другое возможное объяс­
нение. Возможно, изобличители лжи думают, что лжецу будет труд­
но настаивать на своей лжи, когда его слова оспариваются, а потому 
ожидают от лжецов нервозного поведения или признаков поведе­
ния, свидетельствующего о напряженной работе мысли. Таким об­
разом, лжец продолжает производить впечатление честного челове­
ка, пока он не начинает демонстрировать такое поведение. 

• В лабораторных условиях ставки для лжеца, как правило, невы­
соки. Поэтому возможно, что их ложь ассоциируется с относитель­
но небольшим количеством невербальных сигналов (См. главу 2). 
Очевидно, чем меньше сигналов обмана наблюдается в невербаль­
ном поведении лжеца, тем труднее для изобличителя лжи распо­
знать обман. 

• Наблюдателей просят распознавать ложь, сообщаемую людьми, 
которых они не знают, а потому не имеют представления об их 
естественном поведении. Знакомство с потенциальным лжецом 
действительно способствует распознаванию лжи, о чем будет го­
вориться далее в этой главе. 

Однако для изобличителя лжи лабораторные условия содержат 
также ряд преимуществ. 

• В лабораторных экспериментах используется случайная выбор­
ка людей, которых экспериментаторы «заставляют» лгать. В эти 
выборки обычно попадают люди, которые считают себя «плохи­
ми» лжецами, а потому практически не лгут в повседневной жиз­
ни. Таких неопытных лжецов, по-видимому, легко распознать. 

• Лжецам в лабораторных экспериментах навязываются темы, на 
которые они должны лгать. Вполне возможно, это темы, с кото­
рыми они мало знакомы. В повседневной жизни люди ограничи­
вают себя ложью по тем вопросам, которые им известны. 

• Изобличители лжи в лабораторных экспериментах осознают, что 
некто будет пытаться обмануть их. Поэтому они будут бдительны 

' и внимательно наблюдать за предполагаемым лжецом. В повсе­
дневной жизни люди, как правило, не знают, что их собираются 
обмануть, а потому большую часть времени они менее вниматель­
ны. Более того, люди часто невнимательны потому, что в целом 
они слишком доверчивы — то есть они слишком часто полагают, 
что другие говорят правду. Очевидно, что человек никогда не ста­
нет хорошим изобличителем лжи, если принимает большую часть 
информации, которую ему сообщают, за чистую монету. Одним 
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из способов снизить доверчивость людей является указание изоб­
личителям лжи на то, что другие пытаются обмануть их чаще, чем 
они склонны полагать. Исследования показывают, что такое вме­
шательство действительно снижает доверчивость наблюдателей, 
однако не увеличивает их точности в распознавании обмана (Stiff, 
Kim & Ramesh, 1992; Toris & DePaulo, 1985). Иными словами, под 
влиянием такой информации изобличители лжи начинают дове­
рять меньшему числу высказываний, включая правдивые. Эти 
результаты легко поддаются объяснению. Людям говорят, что они 
слишком доверчивы, однако они не знают, на что обращать вни­
мание, чтобы распознать ложь. Поэтому Фили и Янг (Feeley & 
Young, 1997) вполне корректно указывают на то, что одного сни­
жения доверчивости людей недостаточно для того, чтобы сделать 
из них более эффективных изобличителей лжи. Им также следу­
ет объяснить, на что следует обращать внимание. 

• Изобличители лжи имеют в лабораторных условиях возможность 
тщательно наблюдать за предполагаемым лжецом, нередко — 
буквально с головы до ног. Это может быть очень полезно при рас­
познавании обмана, поскольку отсутствие едва заметных тело­
движений может выдать лжеца. Как уже отмечалось выше, в ре­
альной жизни кажется странным, если некто разглядывает чело­
века с головы до ног. 

Таким образом, мы можем сделать вывод, что лабораторные ус­
ловия содержат для изобличителей лжи как преимущества, так и ог­
раничения. Поэтому трудно сказать, легче или труднее распознать 
ложь в условиях лаборатории, чем в условиях окружающей действи­
тельности. Однако в любом случае вследствие различий между ре­
альной жизнью и лабораторными условиями, вероятно, лучше про­
являть некоторую осторожность, выводя заключения относительно 
способности людей к распознаванию лжи в реальной жизни на ос­
новании результатов, полученных в лаборатории. 

Характеристики изобличителя лжи 

Профессиональные изобличители лжи 
В большинстве исследований, связанных с распознаванием обма­

на, в качестве изобличителей лжи привлекаются студенты коллед­
жей. Вероятно, они менее опытны в распознавании лжи, чем про­
фессионалы, такие как следователи полиции или таможенные офи­
церы. Вполне возможно, что эти профессионалы являются более 
эффективными изобличителями лжи, чем студенты, благодаря сво-
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1
 Оценки точности для опытных и молодых специалистов в совокупности. 

ему опыту в данной области. Мне известны восемь проведенных на 
сегодняшний день исследований, в которых в качестве наблюдате­
лей использовались профессиональные изобличители лжи. Список 
этих исследований приводится в табл. 3.3. 

Де Пауло и Пфейфер (DePaulo & Pfeifer, 1986) просили участни­
ков своих исследований — 258 федеральных офицеров правоохра­
нительных органов, — как опытных (и = 114), так и молодых (и = 
144), — распознавать обман при прослушивании аудиозаписей ин­
дивидов, отвечавших на вопросы, касающиеся их установок и мне­
ний, перед жюри. Задача исследования Экмана и О'Салливана 
(Ekman & O'Sullivan) состояла в том, что наблюдателей (включав­
ших 34 члена Секретной службы, 60 федеральных специалистов по 
работе на полиграфе и 126 офицеров полиции) просили распозна­
вать обман на основе видеозаписей женщин, которые рассказывали 
о том, какие чувства у них вызывает увиденный фильм. В исследо­
вании Гарридо и его коллег (Garrido, Masip, Herrero, Tabernero & 
Vega, 1998) 121 студент из Полицейской академии Испании наблю­
дал за женщиной, которая сообщала правдивые и ложные сведения 
0
 просмотренном ею фильме. Кёнкен (Kflhnken, 1987) показывал 
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80 офицерам полиции видеозаписи людей, которые вспоминали по­
казанный им фильм (об ограблении и драке). Фрай (Vrij, 1993а) по­
казывал 91 следователю полиции видеозаписи людей, отрицавших 
свое обладание комплектом наушников. Аналогичная процедура 
была использована Фраем и Грэхемом (Vrij & Graham, 1997). В этом 
исследовании участвовало 29 офицеров полиции. Фрай и Манн (Vrij 
& Mann, в печати) показывали 65 офицерам полиции фрагменты ви­
деозаписей полицейских допросов лица, осужденного за убийство 
(этот случай был описан в главе 2). В другом исследовании Фрай и 
Манн (Vrij & Mann, 1999) показывали 52 строевым (uniformed) офи­
церам полиции видеозапись реальной пресс-конференции, участни­
ки которой просили общественность помочь найти их родственни­
ков или убийц своих родственников, хотя впоследствии они сами 
были признаны убийцами. В табл. 3.3 указаны оценки точности, по­
лученные в этих исследованиях. 

Таблица 3.3 показывает, что уровень точности профессиональ­
ных изобличителей лжи составляет 45-60%, при том что 50%-ный 
уровень точности ожидается даже при случайном угадывании. Сред­
ний уровень точности составляет 54%, что близко к уровню точнос­
ти (56,6%), полученному в исследованиях, в которых в качестве на­
блюдателей использовались студенты колледжей. На этом основа­
нии мы можем заключить, что профессиональные изобличители лжи 
распознают обман не лучше, чем студенты колледжей. Три исследо­
вания, проведенные Де Пауло и Пфейфером (1986), Экманом и 
О'Салливаном (1991), а также Гарридо и его коллегами, фактически 
подтверждают этот вывод. В этих исследованиях в качестве наблю­
дателей выступали также и студенты колледжей. Де Пауло и Пфей-
фер (1986) обнаружили, что сотрудники правоохранительных орга­
нов (как молодые, так и опытные офицеры) столь же хорошо (или, 
наверное, точнее будет сказать, столь же плохо) распознавали об­
ман, что и студенты колледжей. Я вернусь к этому вопросу далее в 
этой главе. Результаты, полученные Гарридо, показывают, что сту­
денты университета распознавали обман лучше, чем студенты по­
лицейской академии. Интересно отметить, что даже в исследовании 
Экмана и О'Салливана уровень точности оказался достаточно низ­
ким. Наблюдателям предъявлялись видеозаписи индивидов, перед 
которыми стояла сложная задача. Во-первых, они должны были ска­
зать, что они изумлены, когда им показывали ожоги и ампутации, 
а во-вторых, ставки для них были высоки, поскольку их убедили в 
том, что их успех в выполнении задачи, включающей обман, ассоци-
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ируется с успехом в их карьере. Результаты показали, что даже в 
столь сложной ситуации многим людям удается избежать разобла­
чения своей лжи. 

Исследования, проведенные Фраем и Манном, интересны тем, 
что это единственные на сегодняшний день исследования, в кото­
рых наблюдателям предъявлялись образцы реальной лжи, предпо­
лагавшей высокую ставку, а именно видеозапись лица, осужденного 
за убийство (Vrij & Mann, в печати) или видеозапись пресс-конфе­
ренции с людьми, признанными убийцами своих родственников 
(Vrij & Mann, 1999). (Ни один из наблюдателей в обоих исследова­
ниях не был знаком с использованными в них судебными процесса­
ми.) Тот факт, что уровень точности, полученный при наблюдении 
за индивидом, осужденным за убийство, был несколько выше, чем 
уровни точности, полученные в ходе большинства других исследо­
ваний, подтверждает точку зрения, согласно которой распознавание 
лжи в реальной жизни проще, чем в условиях лаборатории. Однако 
более подробный анализ результатов этого исследования показыва­
ет, что это не совсем так, поскольку высокий уровень точности (64%) 
объясняется тем, что наблюдатели оказались намного более успеш­
ными в распознавании правдивых показаний убийцы (70%), чем его 
ложных показаний (57%). В исследованиях с просмотром пресс-кон­
ференции также был получен низкий уровень точности распознава­
ния лжи (50%). Таким образом, даже в этих реалистичных ситуаци­
ях навыки офицеров полиции в распознавании лжи выглядели весь­
ма скромными. Средний уровень точности распознавания лжи для 
исследований, перечисленных в табл. 3.3, оказался несколько ниже 
(49%), чем уровень точности распознавания истины (54%). 

Интересным результатом, полученным в исследованиях Де Пау­
ло и Пфейфера, а также Гарридо и его коллег, оказался тот факт, что 
офицеры полиции были более уверены в своих решениях, чем сту­
денты колледжей. Это свидетельствует о том, что профессиональ­
ные изобличители лжи лишь более уверены в себе, но не более точ­
ны при распознавании обмана, чем непрофессионалы. 

Уверенность в себе. Высокая уверенность профессиональных 
изобличителей лжи в своих способностях к разоблачению обмана 
может негативно отразиться на выполнении их профессиональных 
обязанностей, поскольку вероятно, что чем более уверен индивид в 
своих способностях к распознаванию обмана, тем менее активные 
Действия он будет предпринимать по тщательному анализу поведе­
ния людей (Levine & McCornack, 1992; Lord, Ross & Lepper, 1979). 

4 Ложь 
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Высокий уровень уверенности часто приводит к поспешному при­
нятию решений на основании ограниченного объема информации. 
Представьте себе следующую ситуацию. Некто собирается совер­
шить в выходные автомобильную прогулку. К несчастью, в тот мо­
мент, когда он собирается отправиться в поездку, погода окончатель­
но портится. В такой ситуации неуверенный в себе водитель, веро­
ятно, соберет больше информации об обстановке на дорогах, чем 
опытный водитель, а потому примет более обдуманное решение, ка­
сающееся того, ехать ему или не ехать. В частности, неуверенный в 
себе водитель будет слушать прогноз погоды, чтобы выяснить, как 
развивается ситуация. Опытный же водитель, вероятно, будет пола­
гаться на такие неадекватные эвристики, как «Не может быть, что­
бы такая плохая погода продержалась долго» или «Наша местность 
известна своей плохой погодой, но, наверное, погода будет лучше 
там, куда я отправляюсь отдыхать» и т. д. Аналогично, высокая уве­
ренность в распознавании обмана также может привести к исполь­
зованию таких неадекватных эвристик, как «лжецы отводят взгляд», 
«лжецы запинаются» и т. д. Использование эвристик при распозна­
вании обмана является принципиальной ошибкой. Как отмечалось 
в главе 2, характер взаимосвязей между обманом и невербальным 
поведением слишком сложен для того, чтобы быть переведенным в 
простые эвристики. 

Отсутствие обратной связи. Тот факт, что профессиональные 
изобличители лжи оказываются столь же неточными, как и непро­
фессионалы, при распознавании обмана, говорит о том, что профес­
сиональные изобличители лжи, по-видимому, не могут научиться на 
своем ежедневном профессиональном опыте правильно интерпре­
тировать невербальное поведение людей. Одно из объяснений этого 
факта касается обратной связи, которую они получают относитель­
но точности принимаемых ими решений. Возможно, что реальный 
опыт в распознавании обмана приводит к лучшему пониманию по­
ведения лжецов только в том случае, когда наблюдатели получают 
адекватную обратную связь о результатах — то есть адекватную ин­
формацию о том, были ли их оценки правдивости/лживости выска­
зываний людей точными или ошибочными. В реальной жизни та­
кая обратная связь о результатах, как правило, отсутствует (DePualo 
& Pfeifer, 1986). Рассмотрим, к примеру, работу таможенного офи­
цера. Хорошая обратная связь по отношению к этой профессии озна­
чает, что офицеры получают представление о том, сколько турис­
тов, которых они остановили и обыскали, действительно пытались 
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провезти контрабандные товары, но также и о том, сколько турис­
тов, которых они не обыскали, пытались провезти контрабандные 
товары. Последняя форма обратной связи, как правило, отсутству­
ет. Таможенные офицеры практически никогда не узнают о том, 
сколько туристов, которых они не обыскивали, оказались контрабан­
дистами, а потому не могут обучаться на своем опыте

1
. 

Вполне возможно, что таможенный офицер, задержавший на про­
тяжении своей карьеры многих контрабандистов, а потому считаю­
щий себя хорошим специалистом по распознаванию обмана, окажет­
ся не столь уж хорошим сотрудником, если принять во внимание ко­
личество контрабандистов, которым удалось его обмануть. 

Исследование, проведенное Фраем и Семином (Vrij & Semin, 
1996), подтверждает аргумент относительно роли обратной связи. 
Они изучили с помощью вопросника представления, касающиеся не­
вербальных индикаторов обмана, характерные для различных групп 
людей, а именно студентов колледжей, таможенных офицеров, тю­
ремных охранников, строевых офицеров полиции, полицейских сле­
дователей и заключенных. Между этими группами было обнаруже­
но несколько различий, включая следующие различия в представ­
лениях, касающихся отведения взгляда и движений кистей и 
пальцев. 

Отведение взгляда (рис. 3.1) не является надежным индикатором 
обмана — иными словами, как лжецы, так и лица, сообщающие прав­
ду, как правило, демонстрируют сходные паттерны отведения взгля­
да. Однако многие студенты, таможенные офицеры, строевые офи­
церы полиции и следователи указали, что, по их мнению, отведение 
взгляда ассоциируется с обманом. На фактическую взаимосвязь 
между этими явлениями (таковая отсутствует) чаще всего указыва­
ли заключенные. 

Многие люди совершают меньше движений кистями и пальца­
ми, когда лгут. Относительно большое число заключенных отмети­
ло эту связь (рис. 3.2). И напротив, студенты, таможенные офице­
ры, строевые офицеры полиции и следователи в целом ассоцииро­
вали увеличение количества таких телодвижений с обманом. 

Существует очень простой способ проверки того, насколько успешны та­
моженные офицеры в задержании контрабандистов. Попросите их произ­
вольно выбрать и остановить 100 человек и указать по отношению к каж­
дому туристу, пытается ли он, по их мнению, провезти контрабанду. Затем 
обыщите эти 100 человек, и вы узнаете, в какой степени интуиция офицера 
оказалась верной. 
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Эти два примера показывают, что заключенные имеют более точ­
ные представления о фактической взаимосвязи между невербаль­
ным поведением и обманом, чем профессиональные изобличители 
лжи и обычные люди. Это предположение впоследствии было под­
тверждено другими результатами данного исследования. Заключен­
ные придерживались более точных представлений, касающихся вза­
имосвязи между невербальным поведением и обманом, чем все ос­
тальные группы участников. Представления остальных групп мало 
чем отличались друг от друга. Мы объяснили эти результаты, пред­
положив, что заключенные, вероятно, имеют более адекватную об­
ратную связь. Мы утверждали, что: 

Преступники живут в среде, в которой обман значительно более рас­
пространен, чем в мире, в котором живут «нормальные» люди. Обще­
ние с другими преступниками, а также с остальными, как правило, не­
порядочными представителями подпольного мира приводит к тому, что 
любая выборка заключенных имеет богатый опыт столкновения с по­
зерством, блефом, угрозами, обещаниями, «подставами» и т. д., многие 
из которых являются лживыми и бесчестными. Достижение успеха в 
этом мире и адаптация к нему отчасти зиждется на способности опреде­
лить, когда тебе лгут (Vrij & Semin, 1996, p. 67). 

Второе проведенное мною исследование представило дополни­
тельные свидетельства того, что профессиональные изобличители 
лжи не вполне осознают, какие невербальные поведенческие сигна­
лы являются индикаторами обмана (Vrij, 1993а). В этом исследова­
нии 91 следователю полиции предъявлялись видеозаписи коротких 
интервью с 20 студентами, которые говорили правду или лгали по 
поводу своего обладания наушниками. Следователей просили ука­
зать, лгал каждый из студентов или нет. Об этих 20 индивидах я рас­
полагал некоторой информацией — в частности, об оценках их 
типичного поведения во время интервью; об отведении взгляда, 
улыбке, запинках и ошибках речи, тоне голоса, а также о характере 
движений корпуса, головы, кистей, пальцев, рук, стоп и ног. 

Кроме того, были известны их физические характеристики (пол 
и стиль одежды), а также измерены черты личности (социальная тре­
вожность и застенчивость на людях (public self-consciousness); эти 
черты исследовались с помощью вопросника, заполнявшегося до на­
чала интервью). Прежде всего результаты показали, что офицеры 
полиции не были успешны в распознавании лжи, сообщаемой сту­
дентами. Уровень точности их оценок составил 49%, что практиче­
ски соответствует уровню, ожидаемому при случайном угадывании 
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Рис. 3 . 3 . Поведенческие сигналы, используемые следователями 

(50%). Во-вторых, интересно отметить, что, хотя следователям и не 
удалось успешно идентифицировать лжецов, уровень согласия меж­
ду ними по поводу того, кто лгал, а кто говорил правду, оказался вы­
соким. Поскольку многие следователи приняли сходные решения, 
их оценки, должно быть, базировались на одних и тех же поведен­
ческих сигналах, либо они обрабатывали эти сигналы аналогичным 
образом. Поэтому представлялось разумным проанализировать спо­
соб, посредством которого следователи обрабатывали эти сигналы. 
Для определения этого способа я провел статистический тест, назы­
ваемый регрессивным анализом, который позволяет получить пред­
ставление о том, какие сигналы следователи фактически использо­
вали при принятии решения (так называемые субъективно воспри­
нимаемые признаки обмана; см. начало этой главы). Эти результаты 
показаны на рис. 3.3. 

Анализ поведения, продемонстрированного 20 студентами на ви­
деозаписи, показал, что существует одно достойное упоминания раз­
личие между студентами, сообщавшими правду и ложь. Лжецы фак­
тически совершали меньше движений кистями и пальцами, чем го­
ворившие правду. Это означает, что следователи могли разоблачить 
многих лжецов, если бы обращали внимание на их кисти и пальцы. 
На рис. 3.3 показано, что следователи действительно изучали дви­
жения кистей и пальцев, но приходили к ошибочным решениям, по­
скольку полагали, что лгали те, кто совершал больше движений кис­
тями и пальцами. Еще большее влияние на их решение оказывали 
улыбки студентов, хотя улыбка не является надежным показателем 
обмана. 
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Черты личности студентов также оказывали влияние на решения, 
принимаемые следователями. Социально тревожные студенты про­
изводили впечатление менее честных людей, чем те, кто не отличал­
ся социальной тревожностью, а индивидам, получившим высокие 
оценки по шкале застенчивости, доверяли больше, чем тем, кто по­
лучил низкие оценки по этой шкале. Очевидно, следователи интер­
претировали поведение, демонстрируемое индивидами, отличавши­
мися низкой застенчивостью и высокой тревожностью, не как фор­
му естественного поведения, а как поведенческие признаки обмана. 
Хорошо одетые студенты производили впечатление более честных, 
чем менее опрятно одетые. Очевидно, что индивидуальная манера 
одеваться является сомнительным основанием для решения о том, 
лжет индивид или говорит правду. Наконец, следователи принима­
ли во внимание также содержание речи. Студенты, демонстрировав­
шие большую готовность к сотрудничеству во время интервью, про­
изводили впечатление более честных, чем те, кто был не склонен к 
сотрудничеству. Ни один из использованных следователями призна­
ков не являлся надежным индикатором обмана. Учитывая это, не­
удивительно, что студентам удавалось их обмануть. 

Пол наблюдателя 
Женщины выражают себя невербально более ясно и динамично, 

чем мужчины. Они улыбаются и смотрят в глаза окружающим чаще, 
чем мужчины, ближе подходят к собеседнику и больше ориентиру­
ются на тактильные ощущения (DePaulo, Epstein & Wyer, 1993). Бла­
годаря этому женщины источают больше тепла, чем мужчины. Жен­
щины также лучше, чем мужчины, выражают свои мысли и чувства 
посредством выражения лица. Кроме того, им лучше удается прочи­
тывать невербальное поведение других людей, — иными словами, 
они лучше, чем мужчины, понимают сообщения, которые хотят пе­
редать им другие люди (Hall, 1979,1984; Rosenthal & DePaulo, 1979). 
Наиболее значимым преимуществом женщин перед мужчинами яв­
ляется способность к чтению выражений лиц, которые являются наи­
более легко контролируемыми поведенческими сигналами (см. так­
же главу 2) (DePaulo, Epstein & Wyer, 1993). Женщины уделяют 
больше времени наблюдению и интерпретации невербальных сиг­
налов и используют больше сигналов в процессе принятия решений 
(Hurd&Noller , 1988). 

Холл (Hall, цит. по: DePaulo, Epstein & Wyer, 1993) изучала пре­
восходство женщин над мужчинами в понимании невербальных 
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сообщений в 11 различных странах. Она обнаружила, что женщины 
особенно искусны в этом в тех странах, где они производят впечат­
ление наиболее притесняемых (то есть в странах, где пропорциональ­
но невелико число женщин с высшим образованием). Объяснением 
этого факта может являться тенденция к приспособлению. Тендер­
ная роль женщин во многих обществах предполагает, что они вы­
нуждены приспосабливаться к окружающим в большей степени, 
чем мужчины. Знание о том, как интерпретировать невербальное 
поведение людей, может быть очень ценным подспорьем в достиже­
нии этой цели. 

Хотя женщины превосходят мужчин в интерпретации невербаль­
ных сообщений, они не более успешны, чем мужчины, в распознава­
нии лжи (DePaulo, Epstein & Wyer, 1993; Hurd & Noller, 1988; Man-
stead, Wagner & MacDonald, 1986). Тем не менее Маккорнак и Парке 
(McCornack & Parks, 1990) обнаружили, что женщины лучше, чем 
мужчины, распознают ложь, сообщаемую их партнерами. Женщи­
ны менее подозрительны, чем мужчины, и чаще полагают, что чело­
век говорит правду (DePaulo, Epstein & Wyer, 1993). Следующее 
объяснение представляется обоснованным. Женщины более успеш­
ны, чем мужчины, в декодировании информации, которую индивид 
хочет передать. Однако при обмане лжецы пытаются скрыть свои 
истинные мысли и чувства. При распознавании лжи наблюдатели 
должны обращать внимание не на то, что люди хотят сообщить, а на 
то, что они пытаются скрыть. Но женщины подготовлены к этой 
задаче не лучше, чем мужчины. Когда они пытаются распознать 
ложь, они, вероятно, слишком подвержены влиянию той информа­
ции, которую индивид хочет сообщить, что делает их более довер­
чивыми, чем мужчины. 

Характеристики лжеца 

Степень знакомства с лжецом 
В большинстве исследований, посвященных распознаванию об­

мана, наблюдателей просят распознавать ложь, сообщаемую людь­
ми, которых они не знают. Хотя такое часто имеет место и в реаль­
ных жизненных ситуациях (например, при оценке высказываний 
продавцов или политиков), многие ситуации предполагают распо­
знавание лжи, сообщаемой людьми, с которыми мы знакомы. Пред­
ставляется разумным предположить, что нам легче распознать ложь 
знакомых нам людей, чем незнакомцев. Так, например, мы лучше 
представляем себе естественное поведение людей, которых мы зна-
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ем, а потому способны заметить даже незначительные изменения в 
их поведении. Исследования регулярно свидетельствуют о том, что 
люди начинают лучше распознавать правду и ложь, после того как 
они получают представление об искреннем поведении человека, ко­
торого им предстоит оценить (Brandt, Miller, Hocking, 1980а, b, 1982; 
Feeley, deTurck & Young, 1995). В частности, Фили и его коллеги оз­
накомили часть наблюдателей с материалами предварительных ин­
тервью, проводимых с людьми, которых им предстояло оценить в 
ходе выполнения задачи по распознаванию обмана. Уровень точно­
сти этих наблюдателей был значительно выше (72%), чем уровень 
точности наблюдателей (56%), которым не показывались предвари­
тельные интервью перед выполнением экспериментальной задачи. 

Однако О'Салливан и его коллеги (O'Sallivan, Ekman & Friesen, 
1988) обнаружили, что сообщения, фигурирующие в ходе предва­
рительных интервью, помогали наблюдателям только в том слу­
чае, если они были правдивыми. Исследователи утверждают, что 
поскольку наблюдатели склонны полагать, что наблюдаемое ими 
поведение является искренним (эвристика доступности), они бо­
лее склонны считать первоначально продемонстрированное пове­
дение (то есть поведение на предварительных интервью) искрен­
ним, а не лживым. Если первоначально наблюдаемое поведение 
фактически было искренним, то впоследствии поведение, отличаю­
щееся от первоначально наблюдаемого, легче идентифицировать 
как лживое. Но если первоначально наблюдаемое поведение фак­
тически являлось лживым, но было расценено как искреннее, то 
увеличивается вероятность того, что впоследствии при оценке по­
ведения, отличающегося от первоначально наблюдаемого, будут до­
пущены ошибки. 

Предположение о том, что ложь друзей или интимных партнеров 
легче распознать, чем ложь незнакомых людей, не подтверждается 
(табл. 3.4). Средний уровень точности в исследованиях, перечислен­
ных в табл. 3.4, составил 58%, что лишь незначительно превышает 
средний уровень точности, полученный при оценке незнакомых лю­
дей (56,6%; см. Приложение 3.1). Миллер, Монго и Слейт (Miller, 
Mongeau & Sleight, 1986) упоминают об исследовании, проведенном 
Баухнером (Bauchner) и свидетельствующем о том, что друзья распо­
знавали ложь друг друга в 74% случаев. Столь высокий уровень точ­
ности, насколько мне известно, никогда не фиксировался в исследо­
ваниях с участием незнакомых людей. Однако эти результаты не уда­
лось повторить в ходе других исследований. 
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1
 Все исследуемые группы в совокупности. 

2
 Группы с условием предъявления голосовой и видеоинформации. 

Булл ер и его коллеги (Buller, Strzyzewski & Comstock, 1991а) не 
обнаружили различий в уровне точности, когда наблюдатели оце­
нивали правду и ложь, сообщаемую друзьями и незнакомыми людь­
ми. Миллар и Миллар (Millar & Millar, 1995) обнаружили, что на­
блюдатели были менее точны при оценке своих друзей (46% попа­
дания, hit rate), чем при оценке незнакомцев (54% попадания). 
Комадена (Comadena, 1982) не обнаружил различий в уровнях точ­
ности при оценке друзей или интимных партнеров. 

В серии исследований Маккорнак и Ливайн показали, что даже 
ложь, сообщаемую интимными партнерами, трудно распознать (см. 
также табл. 3.4). Они объясняют этот факт тем, что, по мере того как 
отношения становятся все более близкими, у партнеров формирует­
ся ярко выраженная тенденция оценивать друг друга как правдивых 
людей, так называемая эвристика реляционной погрешности в пользу 
истины (Levine, McCornack & Park, 1999). Маккорнак и Парке раз­
работали и протестировали модель, объясняющую это явление (опи­
сана в книге: Levine & McCornack, 1992). Как только отношения меж­
ду двумя людьми начинают быстро развиваться, также начинает ра­
сти их уверенность в том, что они способны распознать ложь друг 
друга («Я очень хорошо знаю этого человека, поэтому я могу ска­
зать, когда он/она лжет»). Высокий уровень уверенности приводит 
к представлению о том, что другой человек, возможно, не осмелится 
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солгать («Ему/ей лучше поостеречься; я почувствую любую его/ее 
ложь»). Это приводит к тому, что человек вкладывает все меньше и 
меньше усилий в попытки выяснить, лжет ли другой человек («Я мо­
гу особенно не беспокоиться, мой партнер мне все равно не солжет») 
(Stiff, Kim & Ramesh, 1992). 

Очевидно, что чем меньше усилий индивид вкладывает в попыт­
ки распознать ложь, тем легче обмануть этого человека. Однако ре­
зультаты этих исследований кажутся противоречащими результатам, 
полученным Де Пауло и Кэши (De Paulo & Kashy, 1998) в исследо­
вании по анализу дневников. В ходе этого исследования (уже опи­
санного в главе 1) они обнаружили, что ложь, сообщаемая близким 
людям, раскрывается значительно чаще, чем ложь, сообщаемая лю­
дям, к которым лжец не испытывает близких чувств. Возможное 
объяснение этого противоречия состоит в том, что в эксперименталь­
ном исследовании Маккорнака и Ливайна наблюдателям приходи­
лось сосредоточивать свое внимание на невербальном поведении 
своих партнеров, чтобы распознать ложь, и полученные ими резуль­
таты показывают, что наблюдатели не слишком хорошо справляют­
ся с этой задачей. В реальной жизни, однако, люди не ограничены 
наблюдением за поведением других, и они часто имеют возможность 
проверить, действительно ли им говорят правду. Вполне возможно, 
что участники исследования Де Пауло обнаруживали ложь, сообща­
емую своими близкими, путем проверки этой информации. 

Чехел и Кэссиди (Chahal & Cassidy, 1995) показывали социальным 
работникам, школьным учителям и студентам видеозаписи детей 
(восьмилетнего возраста), которые либо лгали, либо говорили прав­
ду. По отношению к каждому ребенку наблюдатели должны были ре­
шить, лгал он или нет. Согласно гипотезе исследователей, социальные 
работники и учителя должны были лучше справиться с задачей по 
распознаванию лжи, чем студенты, потому что они имели больший 
опыт общения с детьми. Гипотеза исследователей не подтвердилась, 
но при этом они обнаружили, что наблюдатели, у которых есть соб­
ственные дети, лучше распознавали ложь (они распознали 82% лжи), 
чем наблюдатели, не имеющие собственных детей (они распознали 
52% лжи). Это свидетельствует о том, что наличие собственных детей 
облегчает задачу по распознаванию детской лжи. 

Знакомство с темой 
Лжеца легче разоблачить, когда изобличитель лжи знаком с те­

мой, которая обсуждается лжецом (Levine, McCornack & Aleman, 
1997). Хотя изобличитель лжи не имеет никаких преимуществ при 
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интерпретации невербального поведения лжеца, когда тот говорит 
на знакомую ему тему, по сравнению с ситуацией, когда тот говорит 
на незнакомую тему, однако в случае знакомства с темой он имеет 
дополнительное преимущество, состоящее в способности проверить 
содержание речи и выяснить, лжет человек или нет. Для матери не 
составляет никаких трудностей распознать ложь своего сына, кото­
рый говорит, что библиотека была закрыта, если она знает, что биб­
лиотека была открыта. 

Лжецы осознают этот факт. Они также склонны лгать своим парт­
нерам иначе, чем менее знакомым людям (Metts, 1989). Большая 
часть сообщаемой людьми лжи является полной ложью (см. главу 1). 
Однако люди значительно реже сообщают полнейшую ложь своим 
партнерам, поскольку считают, что риск слишком велик и что парт­
нер в конце концов выяснит, что они лгали. Более того, они ожида­
ют появления проблем, как только ложь будет раскрыта, ибо как вы 
объясните своему партнеру, что вы ему солгали? Поэтому ложь, со­
общаемая супругам, обычно принимает более тонкие формы утаи­
вания. Этот тип лжи, как правило, трудно распознать, потому что 
лжец не сообщает информации, которая может быть проверена. Та­
кую ложь также легче объяснить в случае, если она обнаружится. 
Лжец всегда может сказать, что он просто забыл сказать об этом дру­
гому человеку, или может сказать, что он не упомянул об этом рань­
ше, потому что не думал, что другого интересует эта информация, 
и т. д. 

Знакомство со стилем коммуникации 
Задача по распознаванию обмана облегчается, если изобличитель 

лжи знаком со стилем коммуникации лжеца. Так, например, людям 
свойственно проявлять более открытый стиль коммуникации, ког­
да они разговаривают с привлекательными людьми, чем когда они 
говорят с непривлекательными людьми. Это означает, что привле­
кательные и непривлекательные люди привыкают к различным сти­
лям коммуникации (DePaulo, 1994). Де Пауло, Танг и Стоун (DePau­
lo, Tang & Stone, 1987) исследовали вопрос, оказывает ли этот факт 
влияние на распознавание лжи. Участников просили сообщать прав­
ду и ложь привлекательным и непривлекательным собеседникам. 
Эти высказывания были записаны на видео и предъявлены привле­
кательным и непривлекательным наблюдателям. На видеозаписи 
были видны только потенциальные лжецы, но не те привлекатель­
ные или непривлекательные люди, с которыми они разговаривали. 
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Результаты показали, что привлекательным наблюдателям лучше 
удавалось распознавать правду или ложь, которая сообщалась при­
влекательным людям, тогда как непривлекательным наблюдателям 
лучше удавалось распознавать правду или ложь, которая сообщалась 
непривлекательным людям. Отсюда следует, что привлекательные 
и непривлекательные люди лучше распознают ложь, когда по отно­
шению к ним используется стиль коммуникации, с которым они бо­
лее знакомы. 

Аналогичный паттерн имеет место, когда изобличители лжи пы-
таются-распознать ложь, сообщаемую людьми, принадлежащими их 
культуре, либо людьми, принадлежащими к другой культуре (Bond, 
Omar, Mahmoud & Bonser, 1990). Наблюдатели оказались до неко­
торой степени способными отделить правду от лжи, когда к ним 
обращались представители их собственной культуры, но не смогли 
сделать этого, когда их собеседники имели иное культурное проис­
хождение. Например, американским наблюдателям удавалось рас­
познать ложь и правду на уровне выше ожидаемого при случайном 
угадывании, когда с ними разговаривали их соотечественники, но 
они не могли сделать этого, когда им предлагалось оценить иордан­
цев. Иорданские наблюдатели демонстрировали противоположный 
паттерн. Они могли распознать ложь и правду на уровне выше ожи­
даемого при случайном угадывании, сообщаемую другими иордан­
цами, но они не могли распознать правду и ложь, сообщаемую аме­
риканцами. (Наблюдатели должны были оценивать видеозаписи 
правдивых и лживых высказываний, предъявляемых без звука.) 

Возраст лжеца 
Ложь — это навык, требующий обучения. Например, легче рас­

познать ложь маленьких детей, чем детей более старшего возраста 
(DePaulo, 1991; Feldman, Jenkins & Pooola, 1979). Процесс совершен­
ствования навыков лжи не прекращается с наступлением зрелости. 
Изобличители лжи испытывают больше трудностей при распозна­
вании лжи, сообщаемой 79-летними людьми, чем 19-летними людь­
ми (Parham, Feldman, Oster & Popoola, 1981). Однако это не означа­
ет, что маленькие дети — плохие лжецы. Напротив, некоторые из них 
обладают поразительными способностями ко лжи. Так, например, 
в нашем исследовании (Vrij & Van Wijngaarden, 1994) пятилетние и 
шестилетние дети пробовали два напитка, а именно грейпфрутовый 
и апельсиновый соки. После каждой пробы они должны были убе­
дить наблюдателей, что напиток вкусный, независимо от того, 
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насколько вкусным он был на самом деле. Дети записывались на ви­
део. После того как оба интервью были завершены, выяснялось ис­
тинное мнение каждого ребенка об обоих напитках. Почти всем из 
них понравился апельсиновый сок и не понравился грейпфрутовый. 
Произвольная выборка видеозаписей детей, которые лгали в одном 
интервью и говорили правду в другом, была показана взрослым. 
После каждого фрагмента видеозаписи их просили указать, действи­
тельно ли, по их мнению, ребенку нравился напиток, или нет (мы 
несколько изменили цветовую гамму видеозаписей, так что напит­
ки невозможно было определить по цвету пустого стакана). Наблю­
датели смогли распознать только 56% правды и лжи. 

В другом исследовании (Westcott, Davies & Clifford, 1991) детей 
в возрасте от 7 до 11 лет просили описать посещение музея. Некото­
рые дети действительно были в музее и могли правдиво описать эк­
скурсию. Другие же дети никогда не были в этом музее, но видели 
фильм о нем. Их просили притвориться, что они действительно были 
в музее. Наблюдатели должны были оценить каждого ребенка и 
определить, говорит он правду или лжет. Они смогли распознать 
59% правды и лжи. 

Исследование, проведенное Джексоном (Jackson, 1996), красно­
речиво свидетельствует о том, насколько искусно дети могут лгать. 
Одной группе детей в возрасте 11-12 лет показали фильм о шим­
панзе, а затем провели с ними интервью, посвященное этому филь­
му. Другая группа детей того же возраста не видела фильма, но долж­
на была притвориться, что видела его. Видеозаписи интервью с деть­
ми были показаны адвокатам и студентам. Результаты показали, что 
детям, не видевшим фильма, очень успешно удавалось обмануть ад­
вокатов и студентов. Только 31% адвокатов и 25% студентов осозна­
ли, что высказывания этих детей были лживыми. Эти цифры просто 
поразительны, поскольку перед детьми была поставлена непростая 
задача. Однако большинство детей, относившихся к группе лжецов, 
ранее смотрели фильм о шимпанзе и рассказывали об этом опыте. 

Некоторые из лгавших детей использовали весьма изобретатель­
ную стратегию (хотя, возможно, они делали это неосознанно). Всех 
детей спрашивали, понравился ли им показанный фильм о шимпан­
зе. Те, кто действительно смотрел фильм, говорили, что фильм им 
понравился, в отличие от детей, которые не видели фильма. Те, кто 
сказал, что фильм не понравился, использовали это в последующем 
интервью. Когда их просили описать некоторые подробности филь­
ма, они ответили, что не могут их вспомнить, потому что фильм им 
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не нравился, и поэтому они невнимательно его смотрели. В целом 
дети привели правдоподобные причины того, почему они не помнят 
подробностей фильма. 

Личность лжеца 
Один из факторов, препятствующих распознаванию лжи, состо­

ит в том, что невербальное поведение некоторых индивидов произ­
водит впечатление, что они говорят правду (погрешность честного 
поведения), тогда как естественное поведение других оставляет впе­
чатление, что они лгут (погрешность нечестного поведения) (Riggio, 
Tucker & Throckmorton, 1988; Vrij, 1993a; Vrij & Van Wijngaarden, 
1994; Vrij & Winkel, 1992b; Zuckerman, DeFrank, Hall, Larrance & 
Rosenthal, 1979). Это явление связано с чертами личности. 

К примеру, экспрессивные индивиды излучают доверие, незави­
симо от правдивости их утверждений. Дело не в том, что они осо­
бенно искусны во лжи, а в том, что их спонтанность рассеивает со­
мнения, что облегчает для них задачу остаться неразоблаченными 
(Riggio, 1986). 

Индивиды, испытывающие сильное чувство застенчивости, так­
же производят правдивое впечатление на других, независимо от того, 
говорят ли они правду. Кажется, будто они знают, как вести себя, 
чтобы вызвать у людей доверие. В частности, как показано в главе 2, 
этим людям свойственно ограничивать свои телодвижения, когда 
они лгут, а этот паттерн поведения наблюдатели склонны ассоции­
ровать с правдивостью. Эти люди также часто прибегают ко лжи 
(см. главу 1). 

С другой стороны, интроверты и социально тревожные индиви­
ды производят на окружающих более подозрительное впечатление. 
Социальная неловкость интровертов и впечатление напряженности, 
нервозности или страха, свойственных социально тревожным инди­
видам, интерпретируются наблюдателями как индикаторы обмана. 
Если эти данные распространяются и на профессиональных изоб­
личителей лжи, таких как таможенные офицеры, а нам не известны 
причины, которые бы говорили об обратном, это означает, что инт­
роверты и социально тревожные индивиды в большей степени под­
вергаются риску, что над их багажом будет произведен обыск, чем 
остальные туристы. Однако сомнительно, чтобы эти категории лю­
дей занималась контрабандой. Интроверты не часто лгут (см. гла­
ву 1) и совершают меньше преступлений, чем экстраверты (Eysenck, 
1984). Кроме того, социально тревожные индивиды относятся к типу 
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Вставка 3.2 
Тест, позволяющий определить, 

какое впечатление вы производите на других 

В о з м о ж н о , с п о м о щ ь ю этого т е с т а вы легко с м о ж е т е в ы я с ­
нить, в ы з ы в а е т е ли вы д о в е р и е у других. Риггио и Ф р и д м а н ( R i g ­
gio & Fr iedman, 1983) обнаружили, что л ю д и , которым хорошо 
у д а е т с я в ы р а ж а т ь б а з о в ы е ч е л о в е ч е с к и е э м о ц и и п о с р е д с т в о м 
в ы р а ж е н и й лица ( с ч а с т ь е , гнев, страх, удивление, грусть и от­
в р а щ е н и е ) , производят б о л е е д о в е р и т е л ь н о е впечатление н а 
окружающих, ч е м т е , кому э т о н е с л и ш к о м хорошо у д а е т с я . По­
э т о м у п о п ы т а й т е с ь в ы р а з и т ь э т и б а з о в ы е э м о ц и и п о с р е д с т в о м 
в ы р а ж е н и й лица и попросите других определить, какие э м о ц и и 
вы п ы т а е т е с ь в ы р а з и т ь . Процент правильных ответов, данных 
н а б л ю д а т е л я м и , м о ж е т с л у ж и т ь п о к а з а т е л е м того, насколько 
д о в е р и т е л ь н о е впечатление вы производите на окружающих. 

людей, которые вряд ли будут настаивать на своей лжи, если их 

утверждения начнут оспаривать (см. главу 1). 

В главе 1 также было показано, что часто лгут люди, показываю­

щие высокие Буллы по шкале макиавеллизма. Можно решить, что эти 

люди являются хорошими лжецами, потому что они не испытывают 

особой вины, когда лгут. Однако распознать ложь этих людей не слож­

нее и не проще, чем тех, кто характеризуется низкими оценками по 

шкале макиавеллизма (Manstead, Wagner & MacDonald, 1986). 

Этническое происхождение лжеца 
Я уже упоминал о том, что ложь труднее распознать в случаях, 

когда лжец и изобличитель лжи не принадлежат к одной и той же 
культурной среде. Исследования показывают, что чернокожие по­
дозреваемые производят более подозрительное впечатление на бе­
лых офицеров полиции, чем белые подозреваемые, независимо от 
того, говорят они правду или нет. Это объясняется тем фактом, что 
поведение, демонстрируемое чернокожими подозреваемыми, отли­
чается от поведения, демонстрируемого белыми подозреваемыми 
(Vrij, 1991; Vrij & Winkel, 1990,1991). 

Ряд исследователей указывали на то, что невербальное поведение 
является культурно опосредованным, а потому должно интерпрети­
роваться с точки зрения общих знаний о данной культуре (Ruby & 
Brigham, 1997; Vrij, 1991). Например, смотреть в глаза собеседнику 
считается вежливым в западных странах, но расценивается как гру-



Восприятие и невербальное поведение при обмане 113 

бость во многих других культурах, особенно по отношению к таким 
авторитарным фигурам, как офицеры полиции (Ickes, 1984; Vrij, 
1991). Вполне возможно, именно по этой причине афро-американ­
цы чаще отводят взгляд, чем белые американцы (Fugita, Wexley & 
hillery, 1974; Ickes, 1984), а выходцы из Турции и Марокко, живущие 
в Нидерландах, чаще отводят взгляд, чем коренные голландцы (Van 
Rossum, 1998; Vrij, Dragt & Koppealar, 1992). Другие исследователи 
обнаружили, что афро-американцы совершают больше телодвиже­
ний, чем белые (Garratt, Baxter & Roselle, 1981; Smith, 1983). 

Совместно со своими коллегами я исследовал паттерны невер­
бального поведения белых коренных голландцев и чернокожих су-
ринамских граждан (граждан, являющихся выходцами из Сурина­
ма, но в настоящее время проживающих в Нидерландах) во время 
имитации полицейских допросов, проводимых в Нидерландах (Vrij, 
1991; Vrij & Winkel, 1990,1991; Vrij, Winkel & Koppelaar, 1988). К гол­
ландским и суринамским покупателям обращались в торговом цен­
тре и просили их принять участие в исследовании, преследующем 
цель определить, насколько хорошо полицейские интервьюируют 
людей. С покупателями, согласившимися участвовать в исследова­
нии, впоследствии проводили интервью строевые офицеры в пере­
движной лаборатории. Они интересовались, имеют ли опрашивае­
мые наушники. (Мы использовали двух интервьюеров: суринам-
ского офицера полиции и коренного белого голландского офицера. 
Мы выдали половине покупателей наушники и попросили спрятать 
их и отрицать факт своего обладания наушниками во время интер­
вью.) Все интервью были записаны на видео скрытой камерой, и бы­
ла произведена оценка поведения покупателей (после окончания ин­
тервью мы проинформировали опрашиваемых о видеозаписи и по­
лучили их согласие использовать записи в нашем исследовании). 
Результаты свидетельствуют о многочисленных различиях в пове­
дении голландских и суринамских «подозреваемых». Эти различия 
схематически представлены в третьей колонке табл. 3.5. 

Граждане суринамского происхождения совершали больше рече­
вых ошибок, говорили медленнее и более высоким голосом, чаще от­
водили взгляд, чаще улыбались и совершали больше самоманипу­
ляций, иллюстраторов и движений корпуса, независимо от того, лга­
ли они или нет. 

Данные, приведенные в третьей колонке табл. 3.5, в значитель­
ной степени пересекаются с данными, касающимися субъективных 
индикаторов обмана (колонка 1); это свидетельствует о том, что ти-
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личное поведение чернокожих людей соответствует поведению, про­
изводящему подозрительное впечатление на белых наблюдателей. 
Это приводит к возникновению кросс-культурных невербальных 

коммуникативных ошибок во время кросс-культурных полицейских 
допросов. Иными словами, паттерны невербального поведения, ти­
пичные для чернокожих людей, могут быть интерпретированы бе­
лыми наблюдателями как разоблаченные ими попытки скрыть ис-


