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Введение  
 Большинство людей лжет 

 3 раза за 10 минут беседы.  
 

Сегодня  мы будем говорить о такой вещи как «Теория лжи», но не совсем о 
теории лжи, а скорее всего о взгляде «сумасшедшего НЛПера» на «теорию лжи». 
А, точнее о взгляде нлпера на уникальную работу уникального человека - Пола 
Экмана. 
 
Поскольку я сам родом из безопасности, возникла такая ситуация, что впервые я 
познакомился с его работами в 93-94 году в рамках одной закрытой академии, где 
мне приходилось обучаться. В рамках одного закрытого образовательного 
учреждения, где  работали те люди, которым  в 79 году удалось познакомиться с 
работами Пола Экмана.  
 
Наверно именно о них в своей книге «Психология лжи», которая была издана 
совсем недавно, Пол Экман пишет о том, что, когда он был в 79 году  в Советском 
союзе, во время его лекции с ним беседовали официальные лица,  представлявшие 
некий, в кавычках, как  он описывает «Электротехнический институт».  Скорее 
всего это были как раз те люди, которые в последствии и рассказывали мне о 
верификации лжи, о жестикуляции и о тех уникальных исследованиях, которые 
проводил этот удивительный человек. 
  
Потом в России и Советском союзе появилось НЛП, как- то работы легли, но все 
равно серьезных трудов, связанных с ложью не было. Скорее всего это были 
работы, которые описывали морально-этическое состояние лжи, неправды. 
Описывали какие-то понятийные вещи, но серьезных работ, которые были нужны 
психологам, психотерапевтам, тем людям, которые занимаются коммуникацией – 
профессиональным коммуникаторам, таких работ не было.  
 
И только с появлением, наверно, вот этого уникального фильма « Обмани меня» 
или «Теория лжи», где Тим Рот играет своего прототипа Пола Экмана, и сам Пол 
Экман является консультантом,  наверное, этот фильм поверг всех в некое 
массовое стремление к изучению теории лжи.  
 
Почему люди говорят неправду? Как распознать обман и неправду у говорящего? 
 Я за последнее время провожу тренинги обычные по продажам, по коммуникации 
или еще какие-нибудь тренинги, и обязательно мне задают вопрос:  « Можно ли 
распознать ложь?» Да, можно.  Потому что мимические признаки обмана у 
каждого человека существуют. Именно поэтому мы будем с вами сейчас говорить 
на страницах этой книги, возможно аудиокниги, о том, как выявлять мимические 
признаки обмана, как верифицировать ложь у говорящего. Поскольку с каждым 
разом, с каждым годом эта тема становиться все более и более актуальной. 
Именно об этом мы будем говорить, именно об этом будет наш материал.  
 
 
 

Евгений Спирица 
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1.Доктор  Пол  Экман - главный специалист по лжи 
 

 81% людей говорит  
"безобидную ложь" каждый день 

 
 
Пол Экман получил образование в Университете Чикаго и Нью-Йоркском 
Университете. Степени Доктора Философии (в области клинической психологии) 
удостоился в Университете Адельфи (Нью-Йорк) в 1958 году, после года работы в 
Нейропсихиатрическом Институте имени Лэнгли Портера. Затем, отслужив два 
года в армии США в роли офицера клинической психологии, Экман вернулся в 
Институт имени Лэнгли, где проработал с 1960 по 2004 годы. Исследования 
мимики и языка тела начались ещё в 1954 году как предмет его научной работы 
(1955 года) и первой публикации (1957 года). В эти годы его достижения в 
исследованиях невербального общения показали, насколько он разборчив в 
межличностных отношениях. В течение следующих 10 лет основными 
направлениями его работы были социальная психология и различия культурных 
слоёв, и всё больше возрастал его интерес к семиотике. Семио �тика, или 
семиоло �гия - наука, исследующая свойства знаков и знаковых систем 
(естественных и искусственных языков). 
 

 
 

Вдобавок к его исследованиям человеческих эмоций и выражений следующие 30 
лет он также посвятил изучению теории обмана. 
 
На настоящий момент он возглавляет “Paul Ekman Group“, небольшую компанию, 
занимающуюся разработкой устройств для тренировок способностей к 
определению эмоций и микровыражений. Также компания занимается 
разработкой программ для Агентств Национальной Безопасности и Судебных 
Расследований. 
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В 1971 году Пол Экман удостоился награды Института “National Institute of Mental 
Health” за достижения в области научных исследований. Позже он получил эту 
награду в 1976, 1981, 1987, 1991 и 1997 годах. “National Institute of Mental Health” 
продолжал поддерживать его исследования стипендиями, грантами и премиями 
на протяжении 40 лет. 
 
Статьи и интервью с Доктором Экманом появлялись в таких изданиях как “Time 
Magazine”, “Smithsonian Magazine”, “Psychology Today”, “The New Yorker” и в 
других как американских, так и зарубежных журналах. Огромное количество его 
статей было опубликовано в “New York Times” и “Washington Post”. 
 
Пол Экман появился в шоу “48 Hours”, “Dateline”, “Good Morning America”, 
“20/20”, “Larry King”, “Oprah”, “Johnny Carson”. Также его можно было увидеть и 
в телевизионных программах, например “News Hour with Jim Lehrer” и “The Truth 
About Lying”. 
 
Доктор Экман является соавтором таких книг как “Human Face” (1971), 
“Unmasking the Face” (1975), “Facial Action Coding System” (1978), редактором 
книги Чарльза Дарвина о мимических микровыражениях (1973 года), а также книг 
“Handbook of Methods in Nonverbal Behavior Research” (1982), “Approaches to 
Emotion” (1984), “The Nature of Emotion” (1994), “What the Face Reveals” (1997).  
Его собственные книги - “Face of Man” (1980), “Telling Lies” (первое издание - 
1985, второе издание - 1992, третье - 2001), “Why Kids Lie” (1989), “Emotions 
Revealed”, (2003), “New Edition” (2009) “Telling Lies, Dalai Lama-Emotional 
Awareness” (2008) и “New Edition Emotions Revealed” (2007). 
Также является автором более 100 статей. 
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2.Универсальная природа происхождения эмоций и жестов 
 

Наблюдать экспрессию 
 весьма и весьма непросто.  

Чарльз Дарвин 
 
Более ста лет назад Чарльз Дарвин сказал, что мимические выражения 
универсальны. К 200-летней годовщине со дня рождения Дарвина его книга 
“Выражения и эмоции у людей и животных” под редакцией Пол Экмана была 
выпущена издательством “Oxford University Press”. 
 
И прежде чем, мы перейдем к развитию навыков декодировки невербальных 
сигналов, верификации лжи, необходимо определить некоторые базовые 
категории. Понять и принять позицию, что мимические выражения у людей 
разных социальных и культурных групп одинаковы. 
 
Данные об одинаковом экспрессивном поведении у разных видов животных 
являются, по мнению Дарвина, одним из главных подтверждений теории 
эволюции. 
 
Пол Экман в своих работах также  опирается на данное утверждение. Совершенно  
очевидно, что выражение эмоции на лице человека, их проявление, одинаково. 
 
Причем эти проявления одинаковы и для мужчин и для женщин, причем вне 
зависимости от кросс-культурных различий. 
 

 
 
Это же справедливо и для людей и человеко-образных приматов. Марк Нэпп и 
Джудит Холл в своем руководстве по невербальному общению подробно 
описывают сходство и универсальность проявления невербальных паттернов 
поведения.  
 
 
Схожесть эмоционально-поведенческих паттернов очевидно на этой фотографии 
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Итак, ученые, которые занимались изучением  невербального поведения 
человека и животных, пришли к четкому и однозначному выводу, что 
происхождение жестов и эмоций имеет универсальную природу и в не 
зависимости от социальной среды и группы проявляется практически одинаково.  
 
Это очень важный момент для дальнейшего развития навыка «сенсорной 
чувствительности» при декодировке невербальных сигналов. Как сказал Браен 
Ван Дер Хорст: 
 
 

«Человек не может Вам не сказать, 
 кто он есть на самом деле!» 
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3. Невербальные сигналы: нюансы декодировки.  
 

По результатам обзора 142 исследований, в ходе проведения которых 19801 
человек (многие из которых имели опыт распознавания лжи в процессе своей 

работы) оценивали, лгут или нет 2945 людей, ложь аккуратно была распознала 
только в 54% случаев, что лишь немногим более 50%, которые можно набрать, 

просто угадывая "да-нет". 
 

Нельзя не заметить, что одни люди кажутся более «социально мудрые», чем 
другие. Мы все знаем людей, которые могут «найти общий язык с кем угодно»; у 
них «дар», часто произносим мы. И напротив, есть некоторые люди кажутся нам 
бесчувственными, «трудными» или, лучше сказать  «не от мира сего». Все эти 
качества входят а «социальную компетенцию человека». Это очень важное 
психологическое понятие. 
 
Способность декодировать невербальные сигналы являются частью социальной 
компетенции. Некоторые люди сравнительно более восприимчивы к 
невербальным сигналам и лучше знают, что эти сигналы означают. Некоторые 
хуже. Способность судить о личности человека, его эмоциях, основываясь на его 
поведении - тоже навык межличностного общения. Данный навык тренируется. 
 
 Психофизиологии считают, что за функцию декодировки выражений лица 
отвечает определенный участок мозга, так как травмы,- например, удары - могут 
частично нарушить эту способность. Декодировка невербальных сигналов 
напрямую связанна с обучением. И становиться понятно, почему у разных людей 
эти навыки разняться. Способности обучать посылать и распознавать 
невербальные сигналы пытались обучать. Причем делалось это неоднократно. 
 
Одна из таких попыток и была совершена Полом Экманом, который создал ряд 
программ по распознаванию человеческих эмоций. Разработкой тренажеров по 
обучению декодировки невербальных проявлений и занимается фирма Пола 
Экмана. “The Paul Ekman Group” занимается тренингами офицеров в аэропортах. 
Данная программа называется SPOT (Screening Passengers by Observational 
Techniques) - проверка пассажиров методом наблюдения. 
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Вообще, для того чтобы декодировать невербальные сигналы, верифицировать 
ложь, необходимо развивать в себе навык «сенсорной чувствительности». Есть 
люди которые от природы высоко «сенсорно чувствительны». Доктор Экман и 
Доктор Морин О’Салливан называют таких людей “волшебниками”. Они 
встречаются очень редко, но они действительно существуют. Доктор  О’Салливан 
сейчас пишет книгу о таких людях. 
 
Однако, что бы с высокой точностью распознавать эмоции и необязательно быть 
«волшебником». Нужно просто научиться это делать, наблюдая  
«сенсорно очевидный» результат поведения человека.  
 
Есть еще некоторые интересные моменты в чувствительности к невербальным 
сигналам. Американские ученые Холл и Розенталь провели исследования в 1979 
году и обнаружили что, женщины более «сенсорно чувствительны» и более точно, 
нежели мужчины декодируют невербальные сигналы. Однако,  у них нет 
преимуществ в определении того, правду говорит человек или лжет. Но лицевые 
экспрессии они различали существенно лучше, чем мужчины. Вот одно из 
объяснений знаменитой «женской интуиции». 
Американский психолог Холл выявил ряд общих качеств у людей, которые лучше 
всего распознавали невербальные сигналы: 
 

1. Они лучше адаптированы социально 
2. Менее враждебны и не стремятся манипулировать окружающими 
3. Более демократичны в межличностном общении, стараются поддерживать 

партнеров по коммуникации. 
4. Экстравертивны, менее стеснительны, менее тревожны 
5. Эмпатичны 
6. Более гибки в когнитивном отношении. 

 
Еще ряд важных замечаний. Негативные эмоции и невербальное поведение 
распознается легче. Если вы распознаете легко лицевые сигналы, то голосовые 
сигналы вы также сможете распознавать. Хотя ряд людей может отдавать 
предпочтение одному из каналов распознавания. 
 
Итак, вывод: 
 

«Декодировать невербальные сигналы можно, этому надо 
учиться!» 
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4.Умысел, как основа в определении лжи 
 

 
2% людей думают, что ложь иногда 

необходима 
 

 
 
«Ложь», «Обман» может быть определен различными способами. Одним из самых 
точных, на мой взгляд, является, вероятно, определение Митчелла (Mitchell, 
1986). Он определяет ложь как «ложную коммуникацию, предположительно 
приносящую пользу коммуникатору».  
 
Определение Митчелла все же не совсем точное, 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, может считаться лжецом. Многие исследователи лжи  с этим не 
согласны и считают, что обман представляет собой акт преднамеренного, то есть 
умышленного уклонения от сообщения истины. Поэтому вслед за доктором  
Крауссом  ряд ученых определяют обман как «акт, преследующий цель 
сформировать у другого лица убеждение или понимание, которое сам лжец 
считает неистинным».  
 
Ложь является всегда умышленным актом. Человек, не сообщающий истину по 
ошибке или некой иной причине, не является лжецом. Заявления мужчины, 
страдающего шизофренией и считающего себя Наполеоном, не являются ложью. 
То, что его заявления не соответствуют действительности, очевидно, однако сам 
он верит своим рассказам и не имеет намерения обмануть других людей. Кстати, 
это касается не только шизофреников. 
 
Люди иногда  своим поведением, внутренней оценкой или словами, создают 
«иную реальность». Зачастую этот процесс носит название самообмана. Девушка, 
отказавшая во взаимности молодому человеку, через некоторое время может 
быть «недостаточно красивой» для него. Самообман имеет как положительные, 
так и отрицательные стороны. Но акт обмана предполагает участие как минимум 
двух людей.  
 



Как распознать ложь при общении? 
___________________________________________________________________________________________________ 

Консалтинговая компания «МЕТА-К&T» 
 

 11 

Наличие умысла  не обязательно предполагает использование слов. Футболист, 
притворяющийся, что получил травму ноги после использования силового приема 
и своим видом вымогающий штрафной, лжет без использования слов. Лгать также 
можно путем сокрытия информации, хотя повторюсь, это должно быть сделано с 
умыслом. Человек, забывающий сообщить некую информацию по ошибке, не 
лжет. Мужчина, рассказывающий своей жене о том, кто присутствовал на 
корпоративном вечере, но случайно забывший назвать свою коллегу по работе, не 
лжет. Однако это будет ложью, если он намеренно не упомянет ее имя, скрывая 
свою любовную связь. 
 
Однако, определение доктора Краусса нельзя считать вполне точным. Оно 
игнорирует один важный аспект обмана, на который обращает внимание Пол 
Экман в своей «Психологии лжи». Экман считает, что люди лгут только в том 
случае, если они не информируют окружающих заранее о своем намерении 
солгать. Поэтому фокусники не лгут во время своих представлений, поскольку 
зрители ожидают, что будут обмануты. В связи с этим Экман определяет обман 
как «намеренное решение ввести в заблуждение того, кому адресована 
информация, без какого-либо предупреждения о своем намерении сделать это».  
 
Определение Пола Экмана,  мне кажется, также не совсем точным. Лжецам 
иногда не удается ввести в заблуждение объектов своего воздействия, несмотря 
на очевидное намерение сделать это. Например, 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.  
 
Также, в определении Экмана отсутствует очень важное понятие «умысел», 
которое, на мой взгляд, является ключевым в определении и верификации лжи. 
Поэтому я считаю что «обман - умышленную, успешную или безуспешную 
попытку, совершаемую без предупреждения, с целью  сформировать у другого 
человека убеждение, которое коммуникатор считает неистинным».  
 
Не важно, какое вы выберете определение лжи, важно понять, что в ситуации 
обмана главным является наличие умысла.  
 

«Есть умысел, есть преступление!» - считают юристы.  
Это справедливо и для ситуации обмана. 
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5. Важность невербального поведения  при детекции лжи  

или невербалика это главное! 
 

«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».  

З.Фрейд 
 

Альберт Мейерабиан установил, что передача информации происходит за счет 
вербальных средств (только слов) на 7 %, за счет звуковых средств (включая тон 
голоса, интонацию звука) на 38%, и за счет невербальных средств на 55%. 
Профессор Бердвиссл проделал аналогичные исследования относительно доли 
невербальных средств в общении людей. Он установил, что в среднем человек 
говорит словами только в течение 10-11 минут в день, и что каждое предложение 
в среднем звучит не более 2,5 секунд. Как и Мейерабиан, он обнаружил, что 
словесное общение в беседе занимает менее 35%, а более 65% информации 
передается с помощью невербальных средств общения. 

Американские психологи подсчитали, что вербальная, словесная информация в 
общении составляет 1/6, а язык поз, интонаций, дыхания и ритма – несловесная 
информация – 5/6.  

Голос

38%
Слова

7%

Язык тела
55%

Невербальная

коммуникация

Вербальная

коммуникация

 
♦ На диаграмме приведен анализ воздействия  во время презентации1 перед группой людей.  При этом 55% 

– это Язык Тела (позы, движения, мимика), около 38% – Голос (тон, интонации, ритм, тембр)  и около 7% 
собственно слова. Вербальная часть обычно занимает от 5% до 20% сообщения, остальное относится к 
невербальной коммуникации. Естественно, в разных контекстах эти соотношения могут немного 
отличаться, но общая тенденция останется. Например, во время телефонного разговора, Язык Тела будет 
практически отсутствовать, а большая часть информации будет передаваться при помощи Голоса. 

 
Психофизиологи  пришли к выводу, что через невербальные сигналы с большой 
вероятностью может произойти «утечка» скрываемой информации. Это нашло 
подтверждение во многих других работах, в частности у Пола Экмана в 
«Психологии лжи» неоднократно описываются подобные проявления. 
Действительно, многие аспекты невербального поведения  менее подвластны 
контролю, чем речь и вербальное общение.  

                                                 
1 Данные взяты из книги: Дж. О’Коннор, Д. Сеймор. “Введение в НЛП”. 
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Существуют  главные  четыре причины того, почему невербальное поведение 
сложнее контролировать, чем вербальное.  
 
• Существуют определенные рефлекторные связи между эмоциями и 
невербальным поведением, тогда как аналогичных связей между эмоциями и 
речью нет. Например, когда человек пугается, он  автоматически отклоняется 
назад и на его лице появляется определенное выражение. Однако нет такой 
определенной фразы или речевого оборота, которую человек всегда 
непроизвольно произносит  в момент страха. Представьте себе девочку, которая 
смотрит телевизор, 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 беспокоиться об автоматических вербальных связях.  
 
• Большинство людей лучше подготовлены в использовании слов, нежели в 
управлении поведением, так как считают что речь, как правило, более важна в 
обмене информацией, чем само поведение. То есть если вы попросите что-то 
рассказать, то ваш собеседник будет пользоваться словами, кодируя ими свой 
опыт и доводя его до вас, с минимальным количеством жестов. Язык глухонемых 
в данном случае не является исключением, поскольку он в данном контексте, 
заменяет отдельные слова, символы и буквы. 
 
• Тот факт, что слова в обмене информацией важнее поведения, заставляет 
людей обращать больше внимания на то, что они говорят, чем на то, что они 
делают. Выступающий наверняка помнит, что он сказал во время своей 
презентации, но свою «невербалику», он вряд ли воспроизведет также точно как 
содержание выступления.  
 
• Человек не может молчать или врать на невербальном уровне. Предположим 
что, человек что – скрывает, он пытается это утаить от всех усилием воли. 
Очевидна будет не та информация, которую он скрывает, а видны будут те 
усилия, которые он предпринимает для ее сокрытия.  Это и есть неконгружнтное 
поведение или «утечки» - главные признаки того, что человек лжет. 
 
 

Невербальное поведение, с учетом трудностей его 
контролирования,  являться самым ценным источником 

информации при верификации лжи. 
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6. Что делает невербалика? 
 

 

- 65% людей думают, что часто/иногда 
нормально солгать, чтобы не обидеть чьи-то 

чувства* 
 

 

Не следует забывать о единой природе вербальной и невербальной 
коммуникации. Нельзя рассматривать отдельно одно от другого.  Пол Экман в 
своей одной из ранних работ описывает следующие характеристики данной 
взаимосвязи: повторение, дополнение, замена, подчеркивание или приглушение 
и противоречие. Противоречие или «неконгруэнтность» один из самых важных 
терминов для верификации лжи. 

Повторение - во время  коммуникации мы иногда жестами просто повторяем то, 
что говорим вербально.(варианты манипуляторов) 

Дополнения - во время процесса коммуникации мы жестами дополняем или 
уточняем то, что говорим словами. Когда слова и жесты дополняют друг друга, и 
не находятся в противоречии, то наши сообщения декодируются более точно. 
Иногда  невербальные сигналы помогают нам вспомнить вербальное сообщение. 

Замена - иногда невербальные сигналы могут иногда заменять вербальное 
сообщение 

Подчеркивание или приглушение - Невербальное сообщение способно либо 
смягчать или приглушать вербальное сообщение, выделить определенные слова 
(маркеры) 

И самый главная взаимосвязь для верификации лжи- противоречие. Вербальные 
и невербальные сигналы могут вступать в противоречие друг с другом. Говоря 
другими словами, быть неконгруэнтными. (Об этом в следующей главе) 

Существует  два типа невербальных  сигналов - аналоговые и цифровые. 
Аналоговые - неязыковые - сигналы являются непосредственными, образными, 
построенными на аналогии с явлениями, существующими в окружающем, 
природном мире. К ним, к примеру, относятся крики стаи обезьян, возвещающие 
об опасности, виновато опущенная голова провинившегося школьника, полный 
нежности взгляд влюбленного человека. Цифровые сигналы - символические, 
абстрактные, часто "сложные" и, очевидно, специфически человеческие. Это 
словесные выражения самого разного содержания, например приглашение к 
обеденному столу или приказ выйти вон.  

Что такое аналоговая коммуникация, хорошо известно тем, кто был в какой-либо 
стране, языка которой он не знал. Предположим, вы хотите приобрести пять 
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пачек сигарет. Вы нашли нужный сорт на витрине магазинчика и можете на него 
показать, то есть язык вашего тела сообщит продавцу, что вы хотите. Аналоговым 
сигналом вы можете также обозначить и количество, показав пять пальцев своей 
руки. При этом совершенно не важно, какой цифровой сигнал мысленно 
использует продавец (переведет ли он этот аналоговый сигнал как "fьnf", "five", 
"cing" или "пять"), - ваше изображение понятия "пять" выражало собственно "пять", 
поэтому он вас и понял.  

Вацлавик на этом основании различает два уровня, на которых одновременно 
осуществляется общение между людьми, - уровень содержания, передающий 
цифровую информацию, выраженную словами, то есть то, что хочет сказать 
говорящий, и уровень отношения, передающий аналоговую информацию, в 
которой выражено отношение говорящего или к произносимым словам, или к 
слушателю, то есть то, как говорит человек. Уровень содержания, как это видно 
из самого слова, включает в себя такую информацию, которую мы рассматриваем 
как содержание сообщаемого, до тех пор пока мы обращаем внимание главным 
образом на смысл слов.  

Однако аналоговые сигналы уровня отношений всегда сопровождают 
произносимые слова и всегда дают дополнительную информацию о том, что 
имеет в виду говорящий. Именно поэтому данный уровень и называется уровнем 
отношения: с помощью аналоговых сигналов мы определяем свое отношение к 
тому, с кем мы в настоящий момент вступили в контакт. Таким образом, мы 
можем констатировать:  

Сигналы уровня содержания сообщают информацию, в то время как сигналы 
уровня отношений сообщают информацию об информации!  

Или:  

 

«Слова определяют содержание коммуникации, а  невербальное 
поведение задает контекст!» 
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7. Ложь и основные ошибки лжеца 
 
Прежде чем мы будем говорить о каких-то признаках обмана, о верификации 
лжи, о калибровках и о  прочих терминах, необходимо, как говорят ученые, 
«определить понятия» или  договориться о терминах. И самое главное понять, что 
же такое «ложь»? 
 
В своей работе Пол Экман говорит о том, что обман - это реальная  деятельность, 
свойственная любому  человеку и обман  практически всегда присутствует в 
нашей жизни. 
 
В Оксфордском словаре английского языка говорится, что ложь имеет обычно 
негативный оттенок.  Слово «ложь» стараются заменить словом «обман» или 
«неправда», имеющие относительно нейтральное звучание. «Ложь», «обман», 
«неправда» – это синонимы. Однако, можно говорить об обмане, неправде, но в 
любом случае, слова ложь, обман или неправда -  это являются терминами, 
которые сообщают о том, что человек  производит действие, которое и  
умышленно вводит в заблуждение другого человека. И в данном случае, когда 
человек совершает обман, он фактически является лжецом.  
 
Вот это нужно очень четко определить, хотя в принципе можно очень четко 
понять, что есть люди, которые говорят неправду, но лжецами не являются. Это 
огромное количество людей, которые создают с помощью слов некую реальность 
и в ней существуют. И более того, зачастую не хотят даже выходить из нее. Ну, 
грубо говоря, если возьмем некую женщину с параноидальной манией, которая 
утверждает, что она «Святая Магдалина», или какой-нибудь  или шизофреник, 
который говорит о том, что он Наполеон, в данном случае не является лжецом.  
 
Да это человек, который создал некую реальность и в нее верит. Я уверен, что 
если мы будем на полиграфе проводить верификацию лжи, скорее всего он 
покажет, что этот человек говорит правду. Самообман –не является ложью. 
 
Важно понять самое главное, что обман это всегда умышленное действие. Как 
говорят юристы, есть умысел, есть преступление. Хотя человек может лгать, а 
может не лгать. Лжец может быть как хорошим, приятным, неприятным, не 
важно, нужно понимать, говорить правду или не говорить человек всегда 
выбирает сам. И точно так же человек очень четко понимает, когда он говорит 
правду, когда нет. Поэтому нужно понимать, что обман это некое действие, при 
котором один человек вводит в заблуждение другого, делая это УМЫШЛЕННО. Вот 
здесь вот самый главный формат этого определения, всегда существует наличие 
умысла.  
 
 Существует две основные формы лжи - это умолчание и искажение. Так считает 
Пол Экман, но я бы все-таки добавил сюда одну из таких форм лжи, как 
обобщение информации, то есть сказать нечто общее. Умолчание -  понятно, что 
это утаивание, искажение информации тоже понятно. Поэтому немножко об 
обобщении. Иногда с помощью обобщения можно взять и скрыть некую 
информацию, которую дать большую, нежели ты планировал. Нужно понимать, 
что любая классификация всегда условна и, вполне вероятно, что можно по-
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другому рассмотреть формат, форму лжи. Например, понять что, умолчание – 
имеет две формы – опущение и обобщение, можно умолчать информацию, 
опустив ее или наоборот укрупнить информацию, то есть обобщить ее. Выбирайте 
то, что вам интересно, поскольку все то о чем мы сейчас говорим, большого 
значения не имеет, потому что это всего лишь слова. Потому что слова, как я 
говорю и, как говорят мои учителя, - это всего лишь метафоры и, если они вам 
нравятся, оставьте их себе. Нужно понимать, что классификация лжи всегда 
условна.  
 
Существуют еще также разновидности лжи, как сокрытие истинной причины 
эмоции, сообщение правды в виде обмана, полуправда или  увертка.  
 
Существует  несколько признаков обмана,   утечка информации, то есть когда 
лжец выдает себя нечаянно, и информация о наличии обмана, то есть 
поведение лжеца выдает то, что он говорит неправду. Утечка, и информации о 
наличии обмана, является как раз самой главной ошибкой лжеца, но нужно 
понимать, что такое случается, не всегда и есть  лжецы, которые ведут себя 
безупречно. И есть немного людей, которые способны увидеть это…  
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8. Немного о конгруэнтности 
 

Когруэнтность (от англ. congruence) - подлинность, открытость, честность; одно 
из трех "необходимых и достаточных условий" эффективного 
психотерапевтического контакта и отношения (наряду с эмпатией и безоценочным 
позитивным принятием), разработанных в рамках человеко-центрированного 
подхода (person-centered approach).  

Термин "конгруэнтность" введен в психологию К.Роджерсом для описания: а/ 
соответствия "идеального я", "я" и "опыта" в жизни человека; б/ динамического 
состояния психотерапевта, в котором различные элементы его внутреннего опыта 
(эмоции, чувства, установки, переживания и т.п.) адекватно, неискаженно и 
свободно проживаются, осознаются и выражаются в ходе работы с клиентом.  

Конгруэнтное поведение, выражающее внутренние состояния и стремления, 
несет с собой переживания целостности, достоинства,  комфорта. Это заметно со 
стороны по невербальным проявлениям: согласованности слов, действий и 
мимики, жестов, интонаций, тембра голоса, гармоничности движений и их 
адекватности ситуации. Часто степень конгруэнтности партнера по общению 
оценивается интуитивно и неосознанно.  

«Если вы еще раз посмотрите на это описание, то заметите, что конгруэнтность 
характеризуется отсутствием «модальных операторов». Никакие «должен», 
«необходимо», «хочу», «могу» не вмешиваются в то, чем вы заняты в данный 
момент. Если это описать по-другому, то можно сказать, что модальные 
операторы слились вместе, сосредоточившись в настоящем моменте и исключив 
все, что к нему не относится. Если вы любуетесь солнечным закатом и 
занимаетесь сменой покрышек именно так, как было описано, то вы можете, 
хотите, должны и решили делать только ЭТО, и ничего больше»- пишет в своей 
статье Стив Андерс. 
 
Неконгруэнтность выражает себя в несоответствии между невербальным и 
вербальным компонентами поведения. Вы можете наблюдать видеть и слышать 
ее, когда в общении с клиентом по разным каналам восприятия, например, 
обращая внимание на речь, интонацию голоса, позу, жесты, мимику, получаете 
разные сообщения. Как будто с Вами одновременно об одном и том же 
разговаривают несколько противоречащих друг другу собеседников.  
 
Неконгруэнтность - Оговорки, неполная сосредоточенность на желаемом 
результате, внутренний конфликт, выражающийся в поведении.  
 
Вербальные и невербальные сигналы могут  выдавать два противоречивых 
сообщения. Давайте рассмотрим фото, на первом  молодой человек в дорогом 
костюме с табличкой «Готов работать за еду!» и вторая фотография: Это игра? 
Или реальная драка? И почему вы так решили? 
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И как мы реагируем на противоречивые сигналы: 

1. Первая реакция- провал, неопределенность, сомнение. 

2. Затем мы стараемся получить более полную информацию 

3. Если нам что-то не удается прояснить, мы реагируем негативно, отказываемся 
продолжать общение. 

 

И когда на лицо два сигнала, которые противоречат друг другу, мы доверяем тем 
которые труднее всего подделать.  Основная задача «верификатора» опираться на 
точные знания о сигналах тела, которые подделать труднее всего. 

 

 



Как распознать ложь при общении? 
___________________________________________________________________________________________________ 

Консалтинговая компания «МЕТА-К&T» 
 

 20 

9.Основные признаки обмана 
 
Нет ни одного верного признака обмана- если бы он был люди бы лгали меньше. 
Нет ни одного жеста, эмоции или сокращения мышцы, свидетельствующие о том 
что человек обманывает. Есть только совокупность признаков, по которым, можно 
предположить, а в некоторых случаях, достаточно точно определить, что человек 
говорит неправду. 
 
Обнаружить ложь не просто. И самая главная проблема, это тот объем 
информации, которая обрушивается на верификатора. 
 
Мой практический опыт тренера и коуча, говорит о том, что люди, на первых 
порах занимаясь декодировкой сигналов, неспособны замечать одновременно, 
микровыражения, движения кистей рук, телодвижения, а одновременно увидеть, 
изменение улыбки и движение ног не смог практически никто. 
 
И самое интересное заключается в том, что в связи с отсутствием такого навыка, 
большинство людей начинают полагаться на самый недостоверный источник 
информации это слова и некоторые выражения лица (которые иногда бывают, 
подготовлены заранее). 
 
Лжец, как уже говорилось ране, не способен контролировать все аспекты своего 
поведения. Они не способны это сделать при всем своем желании. Реальность и 
действительность полезет из каждой клеточки. 
 
Ранее мы говорили об основных признаках обмана, которые выражаются в  виде 
утечки информации и о мимических признаках обмана.  
Утечки могут быть в виде речевых оговорок различного типа, изменений в голосе. 
Голос, также как и лицо, связан с областями мозга, отвечающими за эмоции. И 
иногда очень сложно скрывать изменения в голосе, вызванные возникновением, 
некой эмоции.  
 
Тело является, одним из лучших признаков обмана. Иногда по телу сразу виден 
человеческий обман. В отличии от лица или голоса, тело не связанно так сильно с 
теми областями мозга, отвечающими за эмоции. Скрыть телодвижения легче, чем 
«предательское дрожание голоса» или выражение эмоции на лице. Но 
большинство этого не делают, считают, что в этом нет необходимости. И 
поскольку телу не уделяют внимание, оно является важным источником 
информации о человеке и дает постоянную утечку информации. А в этот момент 
мы вслушиваемся в слова, которые как я говорил выше, составляют всего лишь 
7% значимой информации о человеке. 
 
Я не считаю, что слова нужно полностью игнорировать, они также могут являться 
верными признаками обмана. Но проще обнаружить ложь, смотря на соответствии 
того, что человек говорит  и то, как тело реагирует на его слова. 
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Основными задачами верификатора являются следующие: замечать ложь, 
не принимать правду за ложь, и самое главное понимать, что когда  то и 
другое определить невозможно. 
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10. Распознавание лжи по словам 
 
Несмотря на мое скептическое отношение к словам, они также могут быть 
верными признаками обмана. И как показывает практика многих лжецов выдают 
неосторожные высказывания. Но это обратил внимание первым Зигмунд Фрейд, 
описав ряд случаев в своей «Психопатологии обыденной жизни». Именно отсюда 
пошло всем известное высказывание –«оговорка по Фрейду».  
 
Однако, оговорка не всегда является признаком лжи. Определить когда оговорка 
является ложью, всегда помогает контекст беседы или ситуации. Также не значит 
что если человек не делает оговорок в речи, значит он правдивый человек. 
 
Еще одним признаком, который может говорить нам о лжи, являются – тирады. 
Тирады это не оговорки. В случае с тирадами лжеца несет, его захлестывает 
эмоция. Эмоция может «нести»достаточно сильно и человек может не осознавать 
последствий. Как правило, тирада это вариант наложения эмоции. 
 
Еще одним из признаков лжи являются уклончивые ответы или увертки. 
Рассмотрим некоторые из них. 

Если ваш партнер уклоняется от объяснения каких-то конкретных фактов, 
ссылается на отсутствие информации, при условии, что эти темы и вопросы 
не относятся к тем, которые вызывают у него неприятные ощущения и 
воспоминания. 

Примеры:  

• Я не хочу говорить об этом... 
• Что-то не могу припомнить... 
• Я не вижу смысла в этом обсуждении... 
• Не знаю даже, как ответить вам на этот вопрос... 
• Не задавайте мне таких глупых вопросов... 
• Не подозревал, что Вы думаете обо мне именно так... 

Партнер употребляет уклончивые ответы, не несущие какой-либо конкретной 
информации, ничего не объясняя и не отвечая на ваш вопрос: 

Примеры:  

• Вот видите, все как я говорил... 
• Я так и знал... 
• Вы меня уважаете? 
• Да, вы человек серьезный... 
• Я в этом совсем не уверен... 

В качестве наложения эмоций и тирад может быть и такие варианты. Партнер чрезвычайно 
настойчиво и упорно подчеркивает свою честность, повторяет это при 
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отсутствии видимых причин, настаивает на вашем подтверждении, что вы ему 
верите. 

Примеры:  

• Я вам клянусь здоровьем своих детей, родителей... 
• Да пусть я провалюсь на этом месте, если совру... 
• Вы должны, Вы просто должны мне верить... 
• Это так же верно, как... 
• Клянусь богом, я говорю правду, поверьте мне, Вы не можете не 

поверить... 
• Вы не можете сомневаться в том, что я говорю правду, я Вас знаю, Вы 

всегда за справедливость... 

Собеседник проявляет необоснованную грубость, прямолинейность, 
подчеркивает невозможность подвергать сомнению его слова, враждебно 
настроен без видимых причин, которые могли бы вызвать у него агрессию или 
недовольство. 

Примеры:  

• Да я вообще вам ничего не должен отвечать! 
• Знаете что! 
• Да как вы могли подумать, как вам не стыдно!? 
• Я не хочу с вами после этого даже разговаривать! 
• Меня бесит то, что вы говорите, я возмущен до глубины души! 
• Что бы вы со мной так обращались, да я не допущу такого..! 
• Вы думаете вы такой умный, вам все можно!? 

Не зря восточные мудрецы говорили: 

 «Ты сказал раз — я поверил, ты повторил, и я усомнился, ты 
сказал третий раз, и я понял, что ты врешь». 
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12.Верификация лжи по голосу 
 
Голос для человека не менее важен, чем слова. И как показывает практика 
жизненная и тренинговая голос является точным показателем для декодировки 
лжи. Голосовые паузы и заминки являются верными признаками того, что человек 
может говорить неправду. Одна из причин в том что, лжец мог не продумать 
линию поведения заранее, мог не предвидеть сложного вопроса или еще чего-то.  
 
Тон голоса также может говорить об обмане. Повышение тона голоса является 
одним из основных признаков возбуждения. Повышенный тон голоса говорит о 
том что человек может испытать в этот момент – страх, гнев или иную формат 
возбуждения.  
 
Пониженный тон голоса может говорить о том, что человек испытывает чувство 
вины, грусти стыда. Пока я писал эти строки, мне пришлось общаться с девушкой, 
которая усиленно скрывала от меня болезнь близкого человека. Она делала вид 
что ей спокойно и радостно но на лице была все время «неискренняя» улыбка и 
тон голоса был понижен. И когда я указал на это, она созналась, что ее семья 
сейчас испытывает проблемы. 
 
Любой вид волнения накладывает отпечаток на звучание голоса. В своей работе 
«Психология  лжи» Пол Экман описывает эксперимент со студентками -
медсестрами в котором было обнаружено что при обмане высота голоса 
возрастала. Скорее всего, это происходит, потому что человек в момент лжи 
испытывает страх и боится разоблачения. 
 
Повышение тона голоса не является индикатором лжи, это я уже говорил об этом 
выше верный признак того, что человек испытывает страх, гнев или иную другую 
форму возбуждения. Правдивый человек, доказывая свою правоту, также может 
испытать возбуждение. Всегда нужно рассматривать ситуацию в контексте и не 
полагаться на один верный признак обмана. 
 
Еще одним признаком может являться бесстрастный голос. Такой голос не 
является сам по себе, верным признаком обмана, но точно говорит  о том, что 
человек контролирует себя, а значит, ему есть что скрывать. 



Как распознать ложь при общении? 
___________________________________________________________________________________________________ 

Консалтинговая компания «МЕТА-К&T» 
 

 25 

12 Эмблемы и эмблематические оговорки 
 
 

Жесты независимые от речи называются автономными или эмблемами.  
 
Эмблемы представляют собой  жесты-заменители слов или даже целых фраз. Эти 
жесты никак не соотноситься с тем, что человек говорит, но они имеют 
лингвистическое значение. Таким образом, эмблемы формируются в социально-
культурной среде человеческой общности, а поэтому несут на себе национально-
психологический отпечаток. Говорящий должен усвоить себе весьма важную 
истину: нельзя ошибаться в применении эмблем. Это жесты, которые имеют 
прямой вербальный перевод. Давайте рассмотрим основные эмблемы и поймем, 
какое они имеют отношение к обману. 
 
 

 
 
 
На данном снимке Дмитрий Анатольевич Медведев демонстрирует выставленный 
палец вперед, что практически во всех языках означает «Все хорошо», однако 
серьезное лицо и не совсем привычная позиция, в которой демонстрируется 
«эмблема», говорит о том, что у Медведева по поводу предмета беседы не все так 
однозначно. Эмблемы имеют очень конкретные и точные значения, понятные 
каждому. Иные жесты (иллюстраторы, манипуляторы, адаптеры) могут не иметь 
конкретного значения.   
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В частности, Тарантино демонстрирует достаточно известный жест «Мы победим» 
.  
 
 

 
 
Точно так же, как Лужков принял осознанное решение показать собравшимся в 
зале, что все хорошо. 
 

 
 
Точно так же как случаются оговорки в речи есть или бывают промохи и в 
телодвижениях – это и есть эмблема, выдающая информацию, которую человек 
пытается скрыть. Определить, что эмблема является оговоркой, а не делается 
намеренно, можно по двум моментам. Один из них – действие выполняется не 
полностью, а лишь фрагментарно.  
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Например: эмблема удивления может демонстрироваться полностью (поднятием 
плеч, разведением рук, поднятием бровей) 
 

 
 
Может быть продемонстрировано фрагментарно. В случае сокрытия информации 
лжи эмблема скорей всего будет демонстрироваться в непривычной позиции и 
зачастую бывает ассиметричной. Зачастую, сам лжец не осознает, что его тело 
совершает эмбелематическтие оговорки. 
 
 
Эмблемы в привычной позиции всегда очевидны, и не требуют речевого 
сопровождения, понятно то Путин говорит о деньгах, 
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приветствует, публику при посадке в автомобиль. 
 

 
 
А Виктор Янукович, демонстрирует эмблему «Мы победим», демонстрируя 
политическую уверенность, находясь рядом с ВВП. 
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Не каждый лжец демонстрирует эмблематические оговорки. Однако этим 
оговоркам можно доверять и когда они случаются, они являются верными 
признаками лжи. В своей работе «Психологи лжи» Пол Экман описывает 
эксперимент двадцати пяти летней давности, когда, наблюдая за 
преподавателем, который агрессивно давил на студентку и в качестве ответной 
бессознательной реакции студентка показала ему палец и удерживала в такой 
позиции палец больше минуты.  Именно тогда были открыты эмблематические 
оговорки, которые политики демонстрируют регулярно.  
 
На фотографиях Барак Абама демонстрирует эмблематическую оговорку, говоря 
хорошие слова о своем политическом конкуренте. И министр обороны Дональд 
Рамсвел, отвечая на вопрос журналиста, о своей деятельности на посту министра 
США. 
 
 
 

 
 

Взрослого человека ненужно учить языку эмблем, однако не все знают, что 
эмблемы могут выполняться невольно. И если верификаторы будут на чеку, они 
не пропустят эмблематические оговорки, которые являются верными признаками 
лжи. 
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13. Классические жесты обмана 
 

Наблюдая множество политических выступлений, я обнаружил, что 
утверждение, что политиков специально учат скрывать ложь или невозможно 
понять, о чем думает в данный момент политик о невозможно, совсем неверно. И 
наблюдая за выступлениями политиков, просматривая огромное количество 
фотографий из политических выступлений и дебатов, хочется очередной раз 
повторить фразу Брайана Ван дер Хорста «Человек не может не сказать кто он 
есть на самом деле!» Это касается и политиков. А потому что, они каждый день 
на телеэкранах давайте посмотрим что говорят их тела и жесты. Продолжая 
рассматривать тему эмблем и эмблематических оговорок рассмотрим 
классические жесты обмана 

 
Потирание кончика носа 
Одним из наиболее распространенных жестов, который сигнализирует нам 

о неискренности или обмане, является жест, когда человек прикасается к своему 
носу или делает несколько прикосновений к ямочке под носом. Алан Пиз , 
объясняет этот жест примерно так: когда человек говорит неправду, он 
непроизвольно как бы хочет прикрыть рот рукой, но это действие прерывается, и 
получается более неочевидный и замаскированный жест.  Есть еще одно 
обьяснение называемое «синдромом  Пинокио». У человека в районе носа есть 
очень чуствительная зона, которая дает о себе знать, когда человек испытывает 
эмоциональное возбуждение. 

 

 
 
У жеста может быть два значения, в зависимости от того, что делает 

человек: говорит или слушает. Если человек, иллюстрирующий этот жест, 
говорит сам, то держите ухо востро: похоже, он говорит совсем не то, что он 
думает на самом деле. Если же человек, проделывающий этот жест, в этот 
момент слушает кого-то, – то он не верит тому, что слышит от своего 
собеседника, или сомневается в искренности слов говорящего.  

Еще одно значение этого жеста – умолчание правды, когда человек её 
знает, но говорит о том, что не знает. Но нужно помнить также о том что у 
человека иногда просто чешется нос или у него насморк.  

Жестом лжи может быть не только почесывание носа, а и вообще любой 
жест, если рука говорящего мелькает около рта. Например, в случае с Борисом 
Березовским в жесте легко угадывается типичный лозунг тоталитарного времени – 
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«Молчи!» Не говори не слова, промолчи, Тс-с-с, – вот примерное значение этого 
жеста, который многие из вас, возможно, еще помнят по пролетарским плакатам.  

 
Это может быть, буквально на мгновение, прикосновение пальца или 

пальцев к губам, или просто рука, мелькнувшая около рта и отдернутая, и 
некоторые другие жесты. Как я сказал выше, если человек в этот момент 
слушает, то он или не верит вам, или как бы запрещает себе высказать вам то, 
что ему очень хочется высказать.  

 

 
 

Совершенно не обязательно также, что именно рука будет прикасаться к 
губам в попытке что-то скрыть. Это можно сделать и иначе, как показывает нам 
известный миллиардер и филантроп Джордж Сорос. Любой предмет, которым 
манипулирует человек во время разговора, – бокал с вином, линейка, визитная 
карточка, и так далее, – могут быть использованы в качестве альтернативы 
прикосновению пальцев. Смысл от этого не меняется.  
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Все вышеперечисленные жесты бессознательного желания закрыть себе 

рот рукой, – это не догма, а информация к размышлению. Часто бывает так, что 
рука не просто мелькает у лица, а лежит на нем, надолго и всерьез, и это ничуть 
не означает ложь, а нечто совсем другое (о чем мы с вами еще поговорим). Тем 
не менее, на все желания закрыть себе рот рукой, особенно мимолетные, 
спонтанные и отрывистые, нужно держать ухо востро и не торопиться верить. 
Даже, если все это звучит очень убедительно.  

 
Потирание века 
Человеку, который лжет, достаточно трудно смотреть в глаза тому или тем, 

кто его слушает. Но если вы лжете и при этом избегаете встречаться глазами с 
вашими слушателями, то они заподозрят неладное, ибо сами так делают. Поэтому 
существует замаскированный жест «прячущихся глаз», когда лживый субъект 
начинает потирать веко, как будто оно у него чешется.  

 

 
 

Это не значит, конечно, что все люди, которые трут веко, лгут. Но если они 
отвечают на важные вам вопросы, и при этом начинают тереть веко пальцем, у 
вас есть все основания для того, чтобы заподозрить неладное.  
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Если же такой жест проделывает слушатель, то он словно бы говорит: «я не 
хочу этого видеть». Это может быть сигналом усталости, желанием прервать 
беседу или мероприятие, недоверием или неверием, обращенным к тому, кто 
говорит в данный момент времени.  

 
Почесывание шеи и оттягивание воротничка 
Данные жесты в явном виде не означают, что человек лжет, но являются 

подозрительными сигналами, которые говорят о том, что в разговоре происходит 
что-то странное. Почесывание шеи как правило означает сомнение и несогласие, 
и если вы увидели, как слушатель чешет боковую часть шеи пальцем 
несколькими быстрыми почесывающими движениями, то это может значить, что 
он сомневается в искренности услышанного или в его голове витает несогласие, 
которое он может высказать, а может и промолчать.  

 
Почесывание же говорящего может означать, что в этот момент он 

принимал решение – сказать или не сказать? – на мгновение останавливаясь и 
замолкая. После этого человек может соврать, а может и сказать правду, – в 
зависимости от того, на что он решился. Иногда вы можете увидеть и другой 
жест, когда человек, прежде чем решиться что-то сказать (причем, 
неразличимо, – правда это будет или обман) – несколькими движениями 
взъерошивает свои волосы. Однозначно этот жест не интерпретируется, но повод 
для повышенного внимания есть однозначно.  

 

 
 

Примечательно, что этот жест появляется именно тогда, когда ложь 
раскрыта, или слушатель сильно усомнился в том, что сказанное – это правда, или 
же лжец заподозрил, что ему не верят и его обман раскрыт. В таком случае лжец 
оттягивает воротничок, как бы освобождаясь от зудящего ощущения и давая шее 
приток свежего воздуха.  
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14.О чем говорят руки? 
 

Руки в карманах 
Руки в карманах традиционно напрягают бдительность правоохранительных 

органов, ибо неизвестно, чего из этих карманов может вытащить человек: 
пистолет, нож, электрошок, гранату или еще какую-нибудь оказию. Но даже если 
вы точно знаете, что ни гранат, ни пистолетов не будет, руки в карманах 
собеседника все равно мало кому нравятся, а руки в карманах малознакомого или 
незнакомого человека, который общается с вами, понравятся еще меньше. 

  

 
 

В разговоре, особенно эмоциональном и искреннем, человек обычно 
бессознательно помогает себе руками. Ради эксперимента можете проделать вот 
какую штуку: когда будете говорить что-то важное для вас другому человеку, 
возьмитесь обеими руками за спинку стула и не дайте вашим рукам 
пошелохнуться. И вы обнаружите, что говорить «без рук» не так просто, как 
может показаться.  

 
 

Прятанье рук в таком случае может указывать на желание что-то скрыть от 
вас или исказить сообщаемую вам информацию. Главное – не перепутайте с 
сильным холодом, когда человек прячет руки в карманы из-за холода. Но если 
холода нет, – это примерно то же самое, что и «камень за пазухой». Будьте 
бдительны!  
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Если кто из вас служил в армии, то знает, что солдату (или офицеру перед 
вышестоящим начальником) запрещено держать руки в карманах. Здесь, по всей 
видимости, срабатывает специфика армейской субординации: если открытые 
руки примерно то же самое, что и чистые помыслы, то младший по званию 
военнослужащий должен быть всегда «открыт» и «прозрачен» для своего 
начальника.  

 
Руки разведены, ладони вверх 
Один из немногих жестов, которым очень часто пользуются преднамеренно, 

дабы показать свою открытость, честность и правдивость. Как следствие, это 
палка о двух концах, и жест открытых ладоней может быть как сигналом 
искреннего выражения чувств, так и желания преднамеренно ввести вас в 
заблуждение.  

 
 

Так как этот жест не может толковаться однозначно, то многое вам 
подскажет контекст беседы или ситуации. Алан Пиз, комментируя этот жест, 
добавляет, что с открытыми ладонями труднее говорить неправду. Открытые 
ладони также воздействуют на собеседника, и если вы держите их открытыми, то 
ему становится труднее врать. Плюс к этому ваши открытые ладони поощряют 
собеседников на встречную откровенность. 

  
Руки, скрещенные перед собой в положении стоя 
Жест, который демонстрирует нам Аслан Масхадов, типичен для человека, 

который находится на сцене или на виду перед большой аудиторией. Это очень 
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характерный жест, обратите на него внимание. Человек как бы держит сам себя 
за руку. Зачем это нужно?  

 

 
 

Все дело в том, что на глазах у большой аудитории наше психологическое 
напряжение непроизвольно вырастает. Если вам когда-нибудь приходилось стоять 
на сцене, то вы наверняка заметили, что не знаете, куда деть свои руки. Руки 
здесь, конечно, не при чем, спросите об этом любого, кто чувствует себя на 
сцене, как рыба в воде, – для них нет такой проблемы. Незнание, куда деть свои 
руки, – это признак психологической тревожности.  

 

 
 

Если в такой момент вы скрестите руки на груди, то это жест, полный 
защиты, – он пропитан страхом и тревогой. Скрещенные руки на груди – это 
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попытка создать перед собой защитный барьер, ограждение, оберегающее вас от 
посторонних взглядов и внимания. Большинство окружающих вас людей этого не 
понимают явно, но они безошибочно это почувствуют, если увидят этот жест. 
Поэтому на сцене скрещенные на груди руки – это очень большая редкость.  

 
Люди используют смягченные, замаскированные барьерные жесты, которые 

не бросаются в глаза. Один из таких – жест, когда человек держит сам себя за 
руку, демонстрируют нам Аслан Масхадов (бывший президент Чеченской 
республики) и Герхард Шредер (Канцлер Германии). Второй вариант этого же 
жеста, в сидячем положении, можно наблюдать у экс-президента США Билла 
Клинтона.  

 
Считается, что этот жест как бы поднимает наш пласт детских 

воспоминаний о том, как родитель держал нас за руку, и мы чувствовали себя 
защищенными. Во взрослой жизни нам не всегда хватает этой уверенности, что 
рядом кто-то любящий, сильный и способный нас защитить. Поэтому мы 
исполняем такие фокусы сами, на некоторое время превращаясь в родителя 
самому себе и восстанавливая чувство эмоционального равновесия. Здесь многие 
из вас, кто был на сцене, тоже меня хорошо поймут: как только вы определились, 
куда деть свои руки и нашли для них удобное расположение, вам становится 
легче и вы чувствуете себя увереннее.  

 
Руки за спиной 
В некоторых случаях человек предпочитает держать руки за спиной. Это 

очень показательно: ведь скрещивая руки перед собой, он как бы защищается от 
других людей, а тут всякая защита демонстративно снята, все ранимые области 
тела открыты. Все правильно: подобные жесты наиболее часто демонстрируют 
или уверенные в себе люди, или люди властных профессий, – тюремные 
надзиратели, чиновники, полицейские, директора, политики.  

 

 
 
 
 



Как распознать ложь при общении? 
___________________________________________________________________________________________________ 

Консалтинговая компания «МЕТА-К&T» 
 

 38 

Ну а если вы сумеете заглянуть за спину тем людям, кто прячет руки за 
спиной, то вы обнаружите, что делают они это разным образом. Например, если 
человек держит себя одной рукой за другую выше запястья или даже на уровне 
локтя, то можно сказать, что он расстроен. И чем выше рука держит другую (как 
бы говорит: «держи себя в руках»), тем более расстроен или сердит человек. 
Если же человек держит себя за запястье, то можно утверждать: он полностью 
уверен в себе и чувствует свое превосходство.  

 

 
 

Последний пример наглядно демонстрирует нам сын Александра Руцкого – 
Александр Александрович Руцкой. Любопытно, что эта фотография сделана в 
суде, где он проходил обвиняемым по делу о незаконном вывозе валютных 
средств. Как видите, согласно его жестам, он нисколько не взволнован 
происходящим и чувствует себя уверенно.  

 
Дополнительное изучение иллюстрации может дать еще много полезной 

информации. Во-первых, такие позы ценны тем, что они отражают внутренний 
мир человека, и по тому, как он стоит, можно сделать некоторый вывод 
относительно его характера. Например, наклон тела вниз, когда человек как бы 
склоняется перед кем-то, может означать нерешительность, робость или же 
подобострастное отношение к собеседнику (вы уже видели пример на 
иллюстрации встречи Владимира Путина и Николая Аксёненко).  

 
Закладывание рук за голову 
Некоторые другие жесты могут четко указывать на превосходства и 

высокий социальный статус человека. Вот вы сможете себе представить, что 
некоторый человек, разговаривая с Владимиром Путиным, сведет руки за 
голову, – вот так, как это делает (не на встрече с Путиным, конечно, вы ничего 
такого не подумайте!) известный предприниматель Анатолий Быков?  
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Если вы зайдете в помещение и увидите там двух (или больше) людей, 
один из которых демонстрирует этот жест, – закладывание рук за голову, – то этот 
человек или хозяин, или начальник, или просто ключевая фигура среди этих 
людей, наиболее авторитетный и наделенный властью и полномочиями. 
Типичный жест для начальника и собственника, разговаривающего со своими 
подчиненными. Упаси вас боженька делать этот жест, разговаривая со своим 
начальником, – он может прийти в ярость, – не потому, конечно, что он понимает, 
что значит этот жест, а исключительно потому, что он интуитивно чувствует, что 
ему бросили вызов и захочет поставить вас на место и показать, кто в доме 
хозяин.  

 
 

Первое и наиболее характерное значение для такого жеста, – это власть и 
подчеркивание своего превосходства. Но не только. Жест также типичен для 
преуспевающего человека. Этот жест часто встречается у людей, которые 
думают, будто они все знают. «Я все понимаю, я в курсе всех событий, мне все 
известно», – вот что может говорить этот жест.  

 
 
 
 
 
Сцепленные пальцы рук: нижнее, среднее и верхнее положения 
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Несколько иной вид замаскированного жеста скрещенных рук 
демонстрирует нам Михаил Касьянов. На снимке вы видите его, обращенного к 
Александру Волошину. В отличие от жеста держащего себя за руку Аслана 
Масхадова, Михаил Касьянов демонстрирует нижнее положение жеста 
сцепленных рук. Что означает этот жест и что он чувствует в этот момент, когда 
смотрит на Александра Волошина?  

 
Алан Пиз пишет по этому поводу, что данный жест на первый взгляд может 

показаться конструктивным и доверительным жестом, поскольку люди, его 
демонстрирующие, улыбаются (смотрите на снимок выше) и изображают 
располагающие и дружелюбные физиономии. На самом же деле это жест 
разочарования и скрытой враждебности, причем под пикантным соусом того, что 
человек, испытывающий эти чувства, изо всех сил хочет их скрыть.  
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На снимке Анатолий Квашнин и Игорь Сергеев (снимок сделан именно 
тогда, когда Анатолий Квашнин изо всех сил хотел стать министром обороны, а 
Игорь Сергеев, разумеется, этого очень не хотел) сидят за столом переговоров, и 
Игорь Сергеев явно демонстрирует нам жест сцепленных рук, только уже в его 
среднем положении. Положения рук отличаются между собой по силе 
негативизма: чем выше сцепленные в пальцах руки к лицу, тем сильнее 
негативные чувства.  

 

 
 

Если предполагать некоторую эмоциональную градацию негативных чувств, 
которые испытывает человек со сцепленными пальцами рук, то наиболее 
негативные чувства испытывает Евгений Примаков (пальца сцеплены, верхняя 
поза сцепленных рук, поднесенных к лицу) и Владимир Путин, чуть меньшие – 
Игорь Сергеев, и еще меньшие – Михаил Касьянов. Разумеется, далеко не всегда 
можно сделать такой вывод: хотя бы потому, что в некоторых ситуациях 
выполнить защитную позу на всю силу тех чувств, которые ты испытываешь, 
просто невозможно (Владимир Касьянов не сможет поднести руки к лицу при всем 
желании), или же возможно, но будет слишком бросаться в глаза, и, поэтому, 
подавляется усилием воли.  
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На переговорах это очень важно, и пока руки будут сцеплены в пальцах, 

договориться с человеком очень сложно. Ему что-то очень сильно не нравится, и 
вам нужно изменить тактику и стратегию переговоров, чтобы он изменил позу и 
жест на более выгодную и позитивную. Если судить по иллюстрациям, то с 
Евгением Примаковым и Анатолием Чубайсом вы не договоритесь, с Игорем 
Сергеевым договориться будет очень трудно, а с Михаилом Касьяновым вполне 
возможен и позитивный результат – даже несмотря на то, что ему что-то не 
нравится. Вам нужно лишь изменить свою линию поведения, снизить акценты на 
том, что его тревожит, и усилить там, когда он чувствует себя хорошо и 
комфортно, и как-то это проявляет на уровне жестов и поз. Жесты – не самоцель, 
это всего лишь дорожные указатели в общении. Они способны показывать вам, 
что чувствует человек и изменять свою стратегию.  

 
Итак, можно предполагать, что Михаил Волошин никак не радует взор 

Михаила Касьянова, и он это показывает. Показывает неявно, и хотя он улыбается 
при этом (правда, улыбка у него какая-то неестественная, натянутая, вы не 
находите?), вам не нужно обманываться, ничего радужного и светлого он при 
этом не испытывает. Запомните все эти вариации сцепленных рук – нижнее, 
среднее и верхнее положение, и обращайте на это внимание!  

Шпилеобразное положение рук 
 
Вернемся теперь к Анатолию Квашнину, который демонстрирует руки 

домиком, или, что точнее, шпилеобразное положение рук. Алан Пиз утверждает, 
что встречается только нижнее и верхнее шпилеобразное положение, – но вот вам 
типичный пример среднего шпилеобразного положения рук. Игорь Сергеев, как 
мы уже сказали, ничего хорошего от этой встречи не испытывает, и чувствует 
тревогу, напряженность, неприязнь и враждебность. А как чувствует себя 
Анатолий Квашнин?  
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Шпилеобразное положение рук – это один из редких жестов, который часто 
используется изолированно от других жестов и, таким образом, толковать его 
нужно очень аккуратно, согласно контексту. Но если обобщать и назвать наиболее 
характерные закономерности, то шпилеобразное положение рук означает 
уверенную или же «всезнающую» позицию. Этот жест типичен для тех людей, 
кому приходится часто отдавать приказы и распоряжения. Это не обязательно 
касается военных (как Анатолий Квашнин), но и многих других профессий, – 
начальники, менеджеры, управляющее звено любой компании.  

 

 
 

Ну как, уже узнаете этот жест? На снимке – Муса Юсупович Бажаев, брат 
Зии Бажаева, – того самого, трагически погибшего вместе с Артёмом Боровиком в 
авиакатастрофе, многие из вас, вероятно, помнят эту историю. Мы видим точно 
такой же, как и у Анатолия Квашнина, характерный шпилеобразный жест в его 
срединном положении.  

 
 

В целом шпилеобразное положение рук мы можем считать конструктивным 
жестом: хотя бы в том смысле, что демонстрирует позицию уверенного и хорошо 
осведомленного человека, который знает, чего он хочет. Как нам известно, в 
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политической борьбе Анатолий Квашнин хоть и не добился своей цели (стал 
руководителем Генерального Штаба, а не министром обороны), но Игоря 
Сергеева одолел.  

 

 
 

Часто встречается так называемое верхнее шпилеобразное положение рук. 
В целом его интерпретация мало чем отличается от всего вышесказанного. 
Шпилеобразный жест вверх часто использует тот, кто высказывает свое мнение 
или излагает замысел. Впрочем, слушатели его тоже часто используют. Так что за 
исключением редких случаев верхнее шпилеобразное положение рук 
интерпретируется как положительный и конструктивный сигнал.  

 
 
Указательный палец подпирает щеку 

 
 

Знаком ли вам этот жест? Кажется, он не говорит ни о чем хорошем, верно? 
И если вы в этот момент говорите, то, натолкнувшись взглядом на своего 
слушателя, сидящего вот в такой позе, вы можете споткнуться и на мгновение 
потерять нить разговора. Ибо этот жест означает, что человек настроен очень 
критично по отношению к тому, что вы ему втолковываете.  

¬  
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Жест критического восприятия состоит из трех компонентов: указательный 

палец подпирает щеку, пальцы закрывают или прикрывают рот и большой палец 
как бы придерживает или касается подбородка. Его также могут дополнять другие 
жесты: 

 

  
 
 
 например, если при этом скрещены руки, то настрой слушателя еще более 

критичен, а если еще и ноги скрещены, то он вообще в страшном скепсисе. «Мне 
не нравится, что вы говорите, я с вами не согласен», – вот как толкуется этот 
жест.  

 
Указательный палец к виску: негативные мысли и критический настрой 
Если указательный палец направлен вертикально к виску, а большой палец 

или кулак поддерживают подбородок, то ваш слушатель очень недоволен тем, что 
вы говорите. Такой жест на пресс-конференции может означать, что слушателю 
очень не нравится ваш вопрос, такой жест на лекции или прениях означает, что 
слушателю очень не по душе ваше выступление.  
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Алан Пиз в таких случаях советует или постараться как можно быстрее 

сменить тему для разговора, или закруглить свою тираду. В некоторых случаях, 
например, на переговорах, имеет смысл попытаться «разрушить» эту позу, то есть 
попросить человека что-то подать, передвинуть, на что-то взглянуть, и, тем 
самым, заставить его изменить свою позу.  

 
Скрещенные на груди руки 
Мы уже говорили о том, что скрещенные перед собой руки означают как бы 

защитный барьер, с помощью которого человек отгораживает себя от 
окружающего мира и неприятных или тревожащих его ситуаций. Как правило, 
политики редко скрещивают руки на груди, ибо этот жест максимальной обороны. 
Тем не менее, встречается и такое, и если вы увидите у политика скрещенные на 
груди руки, – вы не ошибетесь в объяснении его отношения к происходящему. 
Даже если он мило улыбается.  

 
 

Руки, скрещенные на груди, представляют собой естественную попытку 
спрятаться от неблагоприятных ситуаций, обрести безопасность и защиту. Жест 
трактуется достаточно широко: от неуверенности в себе до явного несогласия с 
вами, но это легко определяется контекстом. И на любимый нами вопрос: «А кто 
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украл деньги из бюджета?» – скрещенные руки будут означать, что человеку, 
который его услышал, как минимум очень не нравится ваш вопрос.  

 
 

Кстати, жестами вполне можно манипулировать. И если вслед за вопросом 
о ворованных деньгах вы спросите примерно следующее: «Скажите, мы знаем, 
что вы к этому абсолютно непричастны, и хотели бы узнать ваше мнение о том, 
можно ли надеяться на то, что это хищение будет раскрыто?» – и ваш собеседник 
наверняка разведет руки и снимет оборонительную позицию. Те же самые штуки 
можно проделывать на переговорах и вообще, при любых коммуникациях.  

 
Скрещенные на груди руки с акцентированием больших пальцев 
Весьма распространенный жест, когда руки на груди скрещены, и при этом 

большие пальцы обеих рук вертикально выставлены вверх. Как правило, 
акцентирование больших пальцев говорит о властности, чувстве превосходства 
или доминирующем положении. 

  

 
 

Жест скрещенных на груди рук с акцентированными большими пальцами 
имеет двойное значение. Первое из них вы уже знаете: скрещенные руки 
являются сигналом негативного или оборонительного отношения к собеседнику. А 
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вот акцентированные пальцы добавляют этому жесту пикантности: это еще и 
подчеркивание своего превосходства над собеседником. Так что если в разговоре 
вы обнаружили у собеседника этот жест... Сюрпрайз! Теперь вы знаете, что он о 
вас думает и как он к вам относится!  

 
Сжатые кулаки 
Как известно, в состоянии гнева, злобы, или ярости наши пальцы 

сжимаются в кулаки сами собой. Есть еще выражение: «потрясать кулаками», то 
есть угрожать. И даже в тех случаях, когда говорится, что «после драки кулаками 
не машут», сжатые кулаки (если кто-то продолжает ими махать) подразумевают 
озлобленность и гнев.  

 
 

Жест этот очень подлый, ибо человек, который сжимает руки в кулаки, как 
правило, не отдает себе в этом отчета. Конечно, вы не спутаете его с теми 
редкими случаями, когда кулаком грозят совершенно осознанно (как еще иногда 
грозят пальцем, это и образное выражение, и буквальный жест). И часто 
получается так, что лицо или речь человека выражают все признаки благодушия и 
дипломатичности, в то время как пальцы его сжимаются в кулаки. Это вам знак: 
ситуация не столь конструктивна, как может показаться.  

 

 
 

Впрочем, наблюдая за людьми и изучая фотохроники, я обнаружил, что 
все-таки наиболее часто сжатые кулаки соответствуют духу момента, то есть 
пальцы сжимаются в кулак именно тогда, когда человек говорит что-то резкое, 
гневное, возмущенное и угрожающее.  
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Жест этот, конечно, малоприемлем для политических выступлений и 
деловых переговоров, так как агрессия ничего другого кроме встречной агрессии 
не вызывает. С другой стороны, вероятно, все же лучше махать кулаками, – для 
конгруэнтности, как говорят психологи, или, проще говоря, для того, чтобы 
жесты соответствовали тону и содержанию речи. Иначе получится как у 
родителей, которые вроде бы строжатся, – хмурят брови, или грозят пальцем, – а 
дети только хихикают, ибо хорошо видят, что на самом деле угроза напускная и 
неискренняя.  

 
Демонстрация открытых ладоней 
В разделе, посвященном лживым и обманным жестам, я уже говорил о том, 

что разведенные руки с открытыми ладонями вверх могут означать попытку 
скрыть ложь, при этом выставляя себя как честного и искреннего парня. Этот 
жест всегда настолько открытый и демонстративный, что нужна сатанинская 
наблюдательность, чтобы заметить несоответствие между этим жестом, и какими-
нибудь другими (которые могут выявить ложь).  

Например, если демонстрируя этот жест, человек к этому еще и 
расставляет ноги, то это будет очень похоже на правду, а если широко разводит 
руки и показывает ладони, а ноги при этом скрещивает или задвигает под стул, то 
это очень похоже на ложь.  

Если жест открытых ладоней естественен и соотносится с другими 
жестами, то он очень позитивен и показывает добрые намерения и честную 
позицию. «Мои карты открыты, я говорю искренне и честно», – вот примерное 
толкование этого жеста.  

 
Другая, понятная и ясная для толкования демонстрация открытых ладоней 

означает то, что человек признает правоту своего слушателя или аудитории и 
полностью согласен с ними, принимает в учет их мнение, демонстрирует им, что 
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поступит так, как они его просят. В таком случае человек поднимает обе руки 
ладонями к своим слушателям: «Хорошо, вы убедили меня, пусть будет по-
вашему, я согласен, вы правы», – говорит этот жест.  

 

 
 

Открытые ладони часто демонстрирует человек, который в чем-то 
провинился или оплошал, и он признает свою вину. Тогда он разводит руки, 
демонстрируя при этом открытые ладони: дескать, не хотел я, братцы, вы уж 
простите, так вышло. Очень полезный жест в тех случаях, когда вам нужно 
подчеркнуть непреднамеренный характер поступка или бессилие перед 
ситуацией.  

 

 
 

Ну и, наконец, жест, который вы все хорошо знаете: это клятвенный жест, 
демонстрирующий обращенную к зрителям ладонь вытянутой руки. Так как этот 
жест является искусственным, и он никогда не бывает спонтанным или 
бессознательным, его значение ни о чем не говорит и означает лишь то, что 
человек обязуется говорить правду, правду и только правду. Что, впрочем, ничуть 
не мешает ему солгать.  
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Для справки и во внимание всех туристов: не показывайте открытую 
ладонь правой руки – и как клятву, и как приветствие (в духе того, как 
приветствуют высокие политические чины – они не поднимают руку вверх, а 
держат ее согнутой в локте), – когда будете в отдыхать в Греции, ибо там может 
означать или – «Да пошел ты!» (созвучное американскому инвективному 
эквиваленту – fuck you! – и соответствующему им жесту показывания среднего 
пальца), – или же то, что вы обещаете смешать человека с грязью. При этом 
пальца ладони растопыриваются. Похожий жест столь же оскорбительного 
содержания есть в Нигерии, а в Чили он означает вполне конкретное – 
«придурок»!  

 
Сердечный жест: рука или обе руки прижаты к груди 
Грудная клетка всегда считалась вместилищем души, и даже не имея 

понятия, что это такое и что оно значит на самом деле, мы часто говорим, что «на 
душе тяжело» или «душа болит». Там же, понятно дело, находится и область 
сердечных чувств, – «я люблю его всем сердцем». Разные участки нашего тела 
отвечают за разные чувства. И если, уважая человека, вы покажите, что уважаете 
его именно головой, то любить, дорожить или быть искренним вы можете только 
сердцем и душой.  
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Прикосновение руки или обеих рук к груди или сердцу – это демонстрация 
задушевного разговора, искренности своих эмоций, – или радости и сердечных 
чувств, или печали, если случилось какое-то драматическое событие. Жест так 
же подчеркивает личную позицию говорящего, как бы указывает на него: это не 
просто хорошо, это я искренне рад за вас, это не просто замечательное событие, 
а это я так к нему отношусь. Он также может быть клятвой, когда выступающий 
или говорящий берет некоторую ответственность за свои слова или подчеркивает 
свою непричастность к неприятным слушателю событиям.  

 
Однако жест не всегда правдив и искренен, и, как и во многих других 

случаях, его фальшь может выдать рассогласованность с другими жестами. У 
Альберто Фухимори (бывший перуанский президент) правая рука демонстрирует 
сердечный жест, в то время как левая опущена вниз и пальцы сжаты в кулак (к 
сожалению, этого не видно на приведенной здесь фотографии, но так оно и есть), 
что обнаруживает лживость этого жеста и его скрытую враждебность по 
отношению к своей аудитории.  
 

Подпирание щеки ладонью: слушателю скучно 
Если политик подпирает ладонью голову, а локоть упирается в стол или 

подлокотник кресла, это значит, что ему скучно. Если этот же фокус проделает 
ваш слушатель, вам следует сделать вывод, что ваша речь вызывает у него скуку. 
Жест интерпретируется как желание найти опору для своей головы, чтобы не 
уронить ее, так как она клонится в сон.  

 

 
Если же при этом скучающий еще и барабанит пальцами по столу, то это 

еще и признак нетерпения. Человеку настолько все надоело, что он не может 
сдержать рвущихся эмоций. Если в этот момент говорящий заканчивает речь (или 
же заканчивается мероприятие), то скучающий почувствует невероятное 
облегчение.  

Еще раз хочу напомнить, что  эмблематические оговорки и 
определенные жесты, могут точно транслировать 

текущее состояние собеседника. 
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15. Иллюстраторы – Манипуляторы 
 

Иллюстраторы — это жесты, подкрепляющие сообщение. Среди них 
прежде всего выделяются указатели, например, «указующий перст», и 
пиктографы, т.е. картинное изображение предмета сообщения: «Вот такого 
размера!» или «Вот такая конфигурация!» Очень часто темпераментные ораторы 
употребляют кинектографы — движение телом. Почти в каждом выступлении 
встречаются жесты-биты, т.е. различные отмашки, подкрепляющие такт речи. 
Нередко встречаются также так называемые идеографы, т.е. движения руками, 
как бы соединяющие отдельные воображаемые предметы вместе.  

 
Этот тип телодвижений, так назван, потому что он иллюстрирует речь. 

Иллюстраторами могут быть как движение рук, хотя движение бровей, мимика 
лица также могут быть иллюстраторами. Иллюстраторы обычно используются 
тогда, когда человек не может подобрать нужно слово, когда есть желание 
усилить свою речь, сделать  ее более образной и яркой, когда человек 
испытывают искреннюю эмоцию. Поэтому наличие в речи иллюстраторов, всегда 
является верным признаком того, что человек испытывает искреннюю эмоцию или 
говорит правду.  

 
Следующим типом телодвижений, который мы рассмотрим, называется 

манипуляции или манипуляторы. К манипуляторам относятся все движения, 
которыми отряхивают, массируют, потирают, ковыряют, чешут, другую часть тела 
или совершают какие либо иные действия с ней.   
 
 

 
 
 
 Манипуляторы не являются надежным признаком обмана, однако 
совершенно точно могут говорить нам, о том, что человек испытывает острое 
чувство дискомфорта, нервозности, а иногда попытки контролировать свою речь 
или психологическое состояние в официальной обстановке. Рассмотрим основные 
типы манипуляторов. 
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Покашливание 
Крайне подозрительно для всякого слушателя, если ваш собеседник в 

ответственный момент вдруг начинает покашливать. Вы легко отличите кашель 
от такого покашливания, так как последнее достаточно неестественно и 
сопровождается обязательным примыканием ладони или сжатого кулака к 
области рта. Человек как бы закрывает рот рукой, и это могло бы показаться 
невинным, если бы не ответственный момент и натянутость этого действия. Как 
будто вранье першит у человека в горле, и он откашливается. Плюс к этому – 
часто связано с желанием вруна взять секундную паузу перед ответом, чтобы 
психологически приготовиться ко лжи. 

  

 
 
Существует еще ряд формальных признаков лжи, по которым вы можете 

заподозрить неискренность и обман. В случае с политическими деятелями это 
проще всего будет сделать тем, кто часто смотрит политические новости и 
парламентские часы. Тогда политические деятели становятся узнаваемыми, и 
становится легче выявить эти признаки. Разумеется, каждый из них сам по себе 
не обязательно является указанием на ложь. Но если вы обнаруживаете 
несколько таких признаков, то симптомы очень неблагоприятны.  

 
Манипуляции с сигаретами и водой 
В тех случаях, когда необходимо соврать, курильщики сигарет и трубок 

всегда находятся в более выгодном положении: в критических ситуациях они 
могут взять якобы вынужденную паузу, чтобы раскурить сигарету или трубку.  

 

 
 

Курение или раскуривание само по себе, разумеется, не является 
симптомом обмана. Однако, если в ответ на вопрос (особенно важный вопрос, 
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важность которого знает и вопрошающий, и отвечающий) ваш собеседник вдруг 
начинает раскуривать сигарету или трубку, да еще при этом будет делать очень 
демонстративно, то будьте готовы к худшему, вас хотят ввести в заблуждение.  

 
В комфортном положении курильщик, как правило, не делает процесс 

курения чем-то таким, что требует паузы, – он делает это буквально по ходу 
разговора, и часто даже не прекращает говорить, делая лишь секундную паузу на 
затяжку. Но явная натянутость курильного символа – симптом неблагоприятный, а 
пауза сразу после ключевого вопроса – таймаут, который берет курильщик, чтобы 
психологически подготовиться к вранью. Кстати, в этот момент вы не сможете 
вступить с ним в визуальный контакт при всем желании, глаза у него опущены 
или он смотрит на сигарету (трубку) – как бы приглашая вас увидеть, что он 
закуривает, и ему нужно время на это. На самом же деле ему нужно время на 
нечто совершенно иное  

 

 
 
 
Примерно то же самое проделывают с водой и стаканами. Все точно также: 

вы задаете важный вопрос, человек вместо ответа начинает наливать себе в воду 
в бокал или пить ее, если она налита. Способ интерпретации точно такой же, как 
и в случаях с курильщиками.  

 
Косвенным признаком вранья может быть также частота освежающих 

глотков. Образно и буквально от вранья у человека «першит в горле», и он 
старается смягчить это несколькими глотками воды. То, что человек много или 
часто пьет, не означает, разумеется, что он лгун, но в определенных 
обстоятельствах это может быть очень знаковый симптом, указывающий на 
неискренность разговора или лживость ответов.  

 
 
Почесывание и потирание уха 
Маленькие дети затыкают пальцами уши, чтобы не слышать своих 

родителей. Взрослый человек, конечно, сделать это не может. И, как и в случае, 
когда желание закрыть себе рот подменяется жестом мелькающей у рта руки, так 
и почесывание уха или пощипывание мочки ушей имеет соответствующий смысл: 
слушатель не хочет больше слушать, он пресыщен речью выступающего. Этот 
жест также может означать, что слушающий хочет высказаться сам.  
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А в случае, если человек начинает крутить мочку уха или чесать его в тот 
момент, когда вы лжете, это говорит о том, что он вам не верит и сомневается в 
правдоподобности или искренности ваших объяснений и доводов. Это не явное 
разоблачение, но выраженное недоверие или сомнение. Человек сомневается в 
сказанном, или он не хочет этого слышать.  

 
Ручка или дужка очков во рту 
Иногда люди, которые носят очки, засовывают дужку очков в рот, и то ли 

ее сосут, то ли грызут. То же самое происходит с карандашами и ручками: их 
сосут или покусывают. Эти жесты можно толковать в духе Зигмунда Фрейда, 
когда в тревожных или неуютных обстоятельствах у нас обостряется оральный 
рефлекс (не от слова «орать», а от слова «рот»). Младенец, получивший 
материнскую грудь или соску, очень быстро успокаивается. Прикосновение к 
материнской груди неразрывно связано с чувством безопасности и покоя. Как 
следствие, это приводит к тому, что когда мы что-то жуем или просто держим во 
рту, мы чувствуем себя гораздо лучше. Есть даже рекомендация, что в 
критических ситуациях, в состояниях, близких к панике, необходимо что-то 
сосать – пуговицу, камешек, и так далее, – это дает нужный психологический 
ресурс.  

 

 
 
Манипуляции с ручками и дужками очков допускают, как минимум, два 

толкования. Первое из них мы рассматривали выше, на примерах манипуляции со 
стаканами или сигаретами: и если человек в ответственной ситуации 
коммуникации вдруг сосредотачивает всё свое внимание на бокале или процессе 
курения, то это значит, что дело нечисто и вам следует держать ухо востро.  
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Если же человек слушает кого-то или обдумывает что-то, то в целом можно 
утверждать, что им услышанное или обдуманное не очень его радует, что поворот 
дела для него оказался весьма неожиданным. Сосание предметов в этот момент – 
это психологическая компенсация, способная привести к душевному равновесию.  

 
Пальцы во рту 
Как и в случае с дужками от очков или ручками, пальцы во рту указывают 

на тревожное настроение и состояние сильной угнетенности. Младенец сосет 
материнскую грудь, маленький ребенок компенсирует эту потребность соской или 
собственными пальцами, а взрослый человек – собственными пальцами, а также 
сигаретами, трубками, ручками, дужками от очков и так далее.  

 

 
 

Пальцы во рту означают сильную потребность в одобрении и поддержке. И 
поэтому, когда вы видите подобный жест, необходимо (если, конечно, это 
соответствует вашим интересам) поддержать человека и дать ему какие-то 
дополнительные заверения и гарантии.  

 
Жест приведенный ниже говорит о том что человек знает ответ на вопрос 

но дает себе команду молчать, что так продемонстрировали наши политические 
лидеры. 

 
 

 
Манипуляции с губой: жесты принятие решения 
 

В «Крылатых словах» Я. Ашуткина и М. Ашуткиной я этого выражения не 
нашел. Надо будет на досуге поискать в других источниках. Но вот на языке 
телодвижений, – и политических, и любых других, – прикосновение к нижней губе 
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означает, что человек размышляет перед принятием какого-то решения. Он как 
бы советуется со своей губой: губа, это мне надо или не надо?  

 

 
 
 
Если вы заметили этот жест, то вам срочно нужно добавить на чашу весов 

переговоров еще один аргумент «за», чтобы их чаша склонилась в вашу пользу. 
Ошибкой будет в таких случаях – заговорить о том, что нужно вам, от этого сразу 
теряется «вкус». В таком случае нужно подмаслить консультации человека со 
своей губой, дабы они завершились успешно.  

 
Так как губы – это очень чувственный элемент нашего тела, прикосновение 

к ней также означает, что человек заинтересован в происходящем и ему хочется 
попробовать это «на вкус». Соблазнительное предложение – вот что это значит. 
Решение еще не принято, но все выглядит очень аппетитным. Человек 
«раскатывает губу», если угодно. Может быть, как вариант, отсюда и пошло это 
выражение. Кто знает?  

 
Жесты принятия решений: поглаживание подбородка 
Поглаживание подбородка является очень близким по значению к жесту 

консультаций со своей нижней губой: в этот момент человек принимает решение. 
Оно может быть не столь вкусным, как предыдущее, и даже быть связанным с 
критическим настроем к происходящему. Но в целом, если не углубляться в 
подробности, этот жест толкуется так: человек раздумывает, какое решение ему 
принять. Он в ситуации выбора и думает, как ему поступить.  
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Дополнительный штрих к этому жесту: человек может смотреть непонятно 

куда (куда вот смотрит спикер Селезнев, вы знаете?), он вас не слушает или не 
слышит вовсе, он полностью погружен в свои размышления. Как и в предыдущем 
случае, не рекомендуется в этот момент спрашивать: «Ну что, вы покупаете этот 
диван?» или «Так вы согласны подписать договор о сотрудничестве?». Плюс в этой 
ситуации поглаживания очевиден: человек размышляет, а это значит, что вы 
вполне можете добиться своего. Минус тоже понятен: ситуация еще не до конца 
ясна, и человек может «соскользнуть» и не согласиться с вашим предложением.  
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17 Микровыражения: или правда написана на ваших лицах! 
 

В начале сериала «Обмани меня» доктор Кэлл Лайтман, произносит 
замечательную фразу: «Вся правда написана на ваших лицах». Это на самом деле 
так. Если присмотреться к лицу человека, то оно регулярно меняется, человек 
своим лицом выдает огромное количество информации от переживаний до 
желания скрыть свое эмоциональное состояние. Эмоции могут меняться, может 
меняться их интенсивность, однако в первую очередь они проявляются у нас на 
лице. Я встречал небольшое количество людей, способных контролировать свои 
эмоциональные переживания. 
 

 
 

 
Все эмоции отражаются на нашем лице. В зависимости от уровня ее 

переживаний и скорости ее возникновения, эмоция может отражаться полностью, 
быть смазанной, или отражаться в смешанной форме. Эмоции, так или иначе, 
всегда отражаются на одном из этаже человеческого лица.  Отражение эмоции, 
части эмоций на одном из этажей лица,  называется верными признаками эмоции.  
Микровыражение эмоций были открыты не так давно, но именно они могут 
являться признаками лжи говорящего. 
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Эмоции на лицах людей  проявляются одинаково 



Как распознать ложь при общении? 
___________________________________________________________________________________________________ 

Консалтинговая компания «МЕТА-К&T» 
 

 62 

16. Верные признаки эмоций 
 
Еще одним из главных признаков, которые можно использовать в верификации 
лжи, являются, так называемые, верные признаки эмоций.  
 
Не вдаваясь в подробности в своих работах Пол Экман неоднократно говорит от 
том, что мышцами лица очень сложно управлять. Найдется немного людей, 
способных контролировать пластику лица.  А потому, при достаточной тренировке 
можно легко увидеть на лице человека так называемые верные признаки эмоций.  
Создатели сериала «Обмани меня» популяризируя теорию Экмана, сделали 
постеры, в которых, очень четко, выделили  данные верные признаки эмоций. 
Видя эти признаки на лице у человека, например сдвинутые брови и поджатые 
губы, но человек говорит о любви к Вам, следует реально усомниться в 
искренности, проявляемой эмоции.  
 
Рассмотрим данные признаки, используя экспрессию Тима Рота. 
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Признаки лжи, обусловленные вегетативной нервной системой 
 
 
В данной работе мы не будем глубоко рассматривать признаки обмана, 
обусловленные физиологическими изменениями в организме. Большое 
количество людей не способны контролировать данные физиологические 
изменения, потому мы просто перечислим их: 
 
 

� дрожь в голосе, теле, которую собеседник не может остановить;  

� учащенное моргание;  

� человек напрягает губы, покусывает их, «жует»;  

� над верхней губой, на лбу появляются капельки пота;  

� частое или сильное сглатывание слюны;  

� желание пить (из-за сухости во рту);  

� покашливание (на нервной почве), возможно периодическое заикание;  

� голос приобретает другой тон, не характерный для собеседника, меняется 

ритмика, тембр;  

� сбивчивое неспокойное дыхание, может не хватать воздуха, зевота;  

� изменение цвета лица, бледность или покраснение, кожа может 

покрываться пятнами;  

� учащенное сердцебиение, пульсация крови в висках, сонной артерии;  

� подергивание мелких мышц лица (веко, бровь и т.п.).  
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«Ошибка Отелло» ( вместо заключения). 
 

В своей книге "Психология Лжи", Доктор Экман назвал такую ошибку, 
связанную с неправильным толкованием эмоцией, "ошибкой Отелло". В пьесе 
Шекспира Отелло правильно определил страх на лице своей жены Дездемоны. Он 
заметил это, когда сказал ей, что убил человека, посчитав его любовником 
Дездемоны. Отелло был уверен, что её страх связан с тем, что она попалась на 
измене. Страх, по его мнению, доказывал её неверность. Но он даже не 
задумался о том, что она боялась самого факта существования подозрений у 
мужа: Дездемону напугала ярость Отелло, решившего, что она неверна ему.  

 

 

 Отелло не знал, что эмоция сама по себе не может рассказать вам о своей 
первопричине. Страх быть пойманным выглядит точно так же, как и страх, 
связанный с тем, что вам не поверят. Страх проявился, и только это мы знаем. 

Доктор Экман в считает и  наглядно показывает, что вы не можете всегда 
безошибочно замечать ложь, анализируя поведение окружающих. Порой на лице 
отсутствуют какие-либо подсказки о внутреннем состоянии человека. То же самое 
может произойти и с голосом, и с содержанием речи. Вы не заметите ничего. А 
даже если в поведении человека. Не существует абсолютно безошибочного 
способа определения лжи, и Пол готов биться об заклад, что никогда и не будет, 
независимо от того, наблюдаете ли вы за поведением человека или же 
анализируете активность его головного мозга.  
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«Успешной продажей и заключением 
договора завершаете всего 

1 сделку из 10 возможных?» 
Почему? Потому что, партнеры или коллеги скрывают от 

вас истинные мотивы! 

Избавьте себя от неудач и покончите с этой печальной 
для Вас статистикой раз и навсегда. 

Освойте искусство распознавать ложь  
и гарантированно увеличьте Вашу прибыль! 

 

- Никаких толстых книжек... 

- Никаких умников-лекторов... 

- Никакого высшего образования... 

+ Всего лишь два дня  четких и эффективных правил для тех, кто решил 
стать мастером переговоров и «ловцом человеческой лжи» 

 

Дорогой коллега ! 

Если Вы хотя бы раз в своей жизни имели дело с переговорами, а, согласитесь, 
это происходит гораздо чаще, то, наверняка, Вы замечали поразительную вещь: 
 
Иногда, кажется, что есть такая категория продавцов, которые могут продать что 
угодно, когда угодно и кому угодно.  

Какая, на Ваш взгляд, категория клиентов самая сложная?  

 

- Директоры предприятий?  

- Сотрудники отдела закупок?  

- Партнеры по бизнесу?  

- Или, может быть, Ваши родственники и друзья? 

Нет! 

Конечно, со всеми категориями этих людей нужно уметь работать, ведь в каждой 
ситуации свои особенности.  

Но знаете что?  



Как распознать ложь при общении? 
___________________________________________________________________________________________________ 

Консалтинговая компания «МЕТА-К&T» 
 

 69 

Работать со всеми перечисленными категориями, нежели с той, которую я Вам 
сейчас назову, гораздо легче по одной простой причине: можно детально и 
пошагово подготовиться к переговорам.  

Можно заранее узнать, как говориться, имена, явки и пароли, для того, чтобы 
быть во всеоружии, при проведении презентации или просто опроса. 

Гораздо труднее работать с человеком, которого ты видишь впервые в жизни, и 
информация, собранная о нем, даже менее, чем поверхностная. Ее настолько 
мало, что в большинстве случаев ты даже не знаешь, как зовут клиента... Не 
говоря уже о чем-то большем! 

Я давно вынашивал идею о создании обучающего курса по переговорам и 
верификации лжи. 

Курс, который позволит Вам, быть максимально эффективным в переговорах и за 
считанные секунды знать все о своем собеседнике. 

Итак, с нескрываемым удовольствием представляю Вам: 

 

 

«Как распознать ложь и обман в деловом общении,  
при приеме на работу и в других случаях?» 

 
 

Семинар для менеджеров и специалистов кадровых служб и всех, всех, всех! 
 
 
Почему люди лгут? Как распознать обман и ложь в поведении и речи 
человека? Эти фундаментальные вопросы находят свое решение на нашем 
уникальном семинаре - тренинге.  
 
Одним из главных достоинств этого спецкурса является детальный и 
скрупулезный анализ методов выявления лжи в ситуациях межличностного 
общения, а также подробное изучение встречающихся в поведении признаков, 
которые могут свидетельствовать об обмане. Поскольку любой обман может быть 
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обнаружен при условии соответствующего поведенческого анализа, данный 
дистанционный курс является ценным пособием для каждого, кто хотел бы 
научиться техникам распознавания лжи. 

Еще Фрейд утверждал: «Имеющий глаза, чтобы видеть, и уши, чтобы слышать, может 
убедиться, что ни один смертный не может сохранить тайны. Если его губы молчат, то 

он говорит кончиками своих пальцев; признаки лжи сочатся их каждой поры его кожи». 

Особое внимание в курсе уделяется не только научению выявления способов 
искажения истины или сообщения ложной информации, но и рассмотрению 
ситуаций с умолчанием о чем-либо существенном (сокрытии правды). 

«Нас нельзя видеть насквозь, как детей, но мы не обладаем и умением 
безупречно притворяться. Мы можем лгать или говорить правду, заметить обман 
или пропустить его, заблуждаться или узнавать истину. У нас есть выбор, и такова 
наша природа», — говорил Пол Экман. 

Цель семинара: научить слушателей распознавать ложь в деловом и личном 
общении. 
 
Семинар предназначен для руководителей всех уровней, менеджеров по 
персоналу, он также, будет полезен всем, кто заинтересован в эффективном 
управления человеческими ресурсами, проблемами сохранения коммерческой 
тайны и информационной безопасности компании. 

 

Информационная структура курса 

1. Основной тренинг-курс с анализом ситуаций и видео-практикумами из реальной 
жизни; 
 
2. Дополнительная литература в электронной форме, в которой подробно раскрываются 
главные темы и понятия основного курса; 
 
3. Консультации эксперта курса; 
 
Ожидаемые результаты: по окончании семинара участники смогут эффективно 
распознавать психологические признаки обмана в общении с деловыми 
партнерами, друзьями и родственниками. 

 
 

Программа семинара: 
 

•  Что такое ложь и почему люди обманывают друг друга? Структура 
коммуникации 

 
•  Почему ложь любой формы в определенных ситуациях деятельности и 

общения одобряется обществом (спорт, международные отношения, 
бизнес, промышленный шпионаж, политическая борьба, «грязные» 
политические технологии, «черный» PR  и другие)?  

 

•  3 стадии процесса образования феномена ложной информации: потеря 
достоверных элементов информации, присоединение элементов ложной 
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информации к достоверной в некритических для ее верификации 
(разоблачения) значениях; возникновение системного эффекта в 
преобразованной структуре прежнего, достоверного информационного 
образа.  

 
•  Функции, виды и мотивы ложной корпоративной информации. 
 

  
 
Методы распознавания лжи 
 
Обнаружение обмана, по словам, голосу и пластике. Вводные замечания о 
существовании верных признаков обмана. 
 

• Почему лжецы склонны особенно тщательно подбирать слова?  
• Признаки словесного  обмана; 
• 4 наиболее распространенных голосовых признака обмана: 
• 3 типа телодвижений, которые могут быть признаками обмана: 

эмблемы, иллюстрации,  манипуляции. 
• Почему позы не являются надежным признаком обмана? 

  

Мимические признаки обмана 
 

• Причины  того, что по мимике легче заметить обман, чем по словам.  
• Почему  лицо является весьма ценным источником информации для 

верификатора?  
• Двойная жизнь лица, как источника информации. 
• Почему большинство людей прекрасно используют те или иные мимические 

способы  обмана?  
• Мимические эмблемы и манипуляции.  
• Глаза как источник мимической утечки информации. 
• Проблемы расшифровки мимических признаков обмана. 
• Признаки фальсификации эмоций. 
• Признаки, отличающие притворную улыбку от действительно искренней. 

  

 

Признаки обмана, обусловленные вегетативной нервной системой 

•  Почему изменения частоты и глубины дыхания, частоты сглатывания, 
интенсивности потоотделения являются вполне надежными признаками 
обмана?  

•  Почему некоторые изменения, вызываемые вегетативной нервной 
системой, несложно имитировать?  

  

Основные ошибки и меры предосторожности при распознавании обмана 

•        Основные задачами верификатора являються: замечать ложь, не при-
нимать правду за ложь и  отчетливо понимать, когда ни то ни другое 
определить невозможно. 
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•        Почему обычно лжецам прекрасно удается обмануть большую часть 
людей?  

•       Почему лишь очень немногие выявляют обман действительно 
безошибочно?  

•       Неверие правде приносит также немало бед и взрослому человеку.  
•        Как снизить количество ошибок при распознавании обмана? 
•        Отсутствие признаков обмана еще не есть доказательство правдивости. 
•       Ошибка Отелло и ошибка игнорирования индивидуальных различий.  
•       Как можно определить эмоции, которые испытывает правдивый человек? 
•        Положение верификатора в ситуации, когда подозреваемый не знает о 

подозрениях к  нему.   
•       Преимуществ знания о подозрениях  к вам.  
•       Коммерческая тайна и безопасность компании. 

 

Курс рассчитан на 2 - дня.  

 

Каждый слушатель курса получает: 

• рабочую тетрадь курса,  

• интерактивную энциклопедию по «Жестам в деловых 
переговорах» для самостоятельного изучения,  

• СD-хрестоматию по манипуляциям,  

• сборник статей по манипулятивным технологиям,  

• видео-материал для самостоятельного закрепления. 

 

Но и это еще не все!!!! 

 METT: Micro Expression Training Tool 

Помните я хотел найти тот тест, который проходил глав. герой из сериала Lie2me? 
Я его нашел) Даю обзор для тех кому интересно, тем кому нет, заходить 
категорически не рекомендую. 
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Программа называется METT: Micro Expression Training Tool, как бы тренажер по 
микровыражениям эмоций. 

 
Ее создал Пол Экман - психолог, открывший микровыражения. 
 
Курс состоит из 6 разделов: 
 
Pre-test - в духе, определите свой талант. Дается ряд, из 14 кнопок с лицами. На 
милисекунду, выражение изменится, ваша задача выбрать из семи предложенных 
чувств, верное. В конце - результат в % 
 
Training - демонстрируют в сравнении все чувства, вам показывают два 
выражения в динамике и диктор рассказывает, о характерных отличиях одного 
чувства от другого. 
 
Practice - предложены 28 персонажей, которые выражают какую-то эмоцию, все 
пронумерованы, клик на номере и через пару секунд физиономия проявляет себя. 
Под каждым номером есть кнопочка с активацией эмоции, пока ее держишь, она 
отображается. Справа как и во всей программе кнопки Sad-грусть, Angry-гнев, 
Surprise-удивление, Fear-страх, Disgust-отвращение, Contempt-презрение, Happy-
счастье. И вверху ответ - верно вы ответили или нет. 
 
Review - опять из названия становится понятно о чем пойдет речь, ревью 
сравнений всех чувств. Так например, объясняются различия между 
гневом/яростью и отвращением, что в гневе брови сведены, верхние веки 
подняты, нижние напряжены, глаза чистые, зрачки открыты, рот и подбородок 
напряжены. А отвращение - обратная картина, веки расслаблены, глаза стремятся 
к прищуру, основнове напряжение в районе носа, получается как бы человек 
"скалится", губы также не напряжены, верхняя губа стремится вверх, появляются 
складки идущие от крыльев носа вниз. И такие пояснения по всем чувствам.  
 
 
Post-test - проверка домашнего задания) как вы все усвоили, однако я поднаторел 
- 93%, но уж больно все просто, чтоб гордиться... 
 
Итоговый Advance Practice - 56 лиц, все какие есть в тесте, тот же принцип 
угадай, что выражает человек. 
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И этот тренажер Вы также получаете на этом курсе, и это еще не все… Но курсе 
будет много, много сюрпризов и подарков… 

 

7 причин, по которым Вам  
просто необходимо иметь этот материал у себя.  

Вы будете учиться переговорам и верификации лжи по курсу на 90% основанного на опыте, 
полученном в ходе реальной личной практики. 

Вы получите тренинг, в основу которого легли переговоры, проведенные с обычными 
людьми. Не американские книжки с их абсолютно противоположным менталитетом, а опыт 
работы с простыми российскими гражданами. Понятно, что пришлось работать и с 
полутрезвыми и с не совсем адекватными. 

Вам будет предоставлен доступ к материалу эффективному именно с точки зрения его 
практического применения в дальнейшем. Основа того, о чем говорится, закалялась в тяжелых 
полевых условиях, которые сами по себе крайне трудны с психологической точки зрения. 
Скажите, разве человек успешно прошедший через это будет некомпетентен в переговорах? 
Уверен, что нет.  

Вам не придется зевать и скучать во время тренинга. Тренинг состоит из видео-практикумов, 
каждый из которых не больше 5 минут - время наибольшей концентрации человека. Оптимальный 
вариант для того, чтобы полученная информация не улетучивалась впустую, а откладывалась в 
памяти, а в дальнейшем с успехом применялась на практике  

Вы научитесь видеть свои собственные ошибки и исправлять их. Думаете у Вас все будет 
получаться с первого раза? Нет …. Однако, я дам Вам конкретные работающие рекомендации, 
которые позволят Вам учиться и расти на опыте Ваших предыдущих переговоров. 

Вам не придется пытаться улавливать знакомые слова в лекции какого-то профессора. 
Знания будут транслироваться  в абсолютно непринужденной обстановке и все повествование 
ведется так, как будто мы знакомы уже 1000 лет. Кому нужна сухая теория, когда все можно 
более чем понятно разложить на пальцах? 

Вы получите универсальный материал для ведения переговоров. Принципы, которые 
объясняются в течение всего курса можно применять не только "в поле", но и "в штабе", то есть 
при ведении переговоров с людьми , занимающими высокие должности. Ни это ли главный 
плюс???  

Почему я продаю этот тренинг,  
и что мы сами  с этого имеем?  

Во-первых, мы уже давно поняли одну простую истину. Хочешь что-то получить, нужно что-то 
отдать. Силы, время, нервы, деньги.... Не важно. Важен результат! 

Во-вторых, раскрывая свои секреты и делясь опытом, мы абсолютно ничего не теряем. Потому что 
крайне мала вероятность того, что Вы станете моим непосредственным конкурентом и будете как-
то мешать моему бизнесу. 

Ну, и, в-третьих, естественно, это прибыль. Как же без нее? Или Вы думали я бесплатно работаю? 
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Хорошо, какие гарантии мы даем?  

 

 Гарантия результата - 100% возврат денег:  
Я абсолютно уверен, что этот продукт изменит вашу жизнь к лучшему. Если 
он вам по каким либо причинам не понравился, то в течение 1 часа после 
нахождения на тренинге вы можете сообщить нам об этом. Мы  вернем  
вам ваши деньги без возражения. 

Сколько стоит Ваш курс?  

Мы готовы  предоставить Вам тренинг всего за 

5000 рублей  
Во-первых, те, кто понимает реальную ценность этого тренинга и то, в какую сумму в дальнейшем 
могут вылиться эти знания, не будут жалеть эти деньги.  

Тем самым я гарантирую себе, что все клиенты, которые приобретут данный тренинг, будут 
исключительно заинтересованными людьми, а, значит, и добросовестно будут по нему 
заниматься.  

Во-вторых, мне, простите, не нужен лишний геморрой при обработке "некруглых" денежных 
поступлений.  

 


