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Введение
Словам верить нельзя.
Мы это знаем.
И продолжаем верить.
А потом — переживаем, удивляемся, рвем на себе воло​сы...
Но ведь мы сами не всегда честно поступаем с другими людьми. Ведь так?
Мы постоянно что-то приукрашиваем, о чем-то умалчи​ваем, преподносим даже истинные факты в выгодном для нас свете, немножко привираем и сами же запутываемся в этой мешанине. Как писал Бернард Шоу: «Отец лжи, бес​спорно, дьявол, но по небрежности он не запатентовал свою идею, и теперь его предприятие сильно страдает от конку​ренции». С детства мы опутаны множеством условностей, сопровождающих наше общение с другими людьми. Каж​дый человек понимает это и вряд ли кто-нибудь из нас счи​тает себя обязанным говорить всегда «правду, только прав​ду и ничего, кроме правды».
Давайте попробуем говорить правду и ничего, кроме прав​ды, всего один день. Представили? Что получилось?
Но ведь бывают ситуации, когда нам очень важно знать, что же думает наш собеседник на самом деле. Зачастую это необхо​димо в бизнесе и в личной жизни. Хотя здесь мы часто предпо​читаем «не видеть» даже откровенной лжи — срабатывают ме​ханизмы психологической защиты. Так проще, -так спокой​нее, так, наконец, удобнее. Но об этом отдельный разговор.
Психологические исследования распознавания «лжи-искренности» ведутся вот уже добрую сотню лет. Уже в на​чале двадцатого столетия в переводе на русский язык выш​ло несколько произведений, посвященных этому вопросу. Эта тема актуальна и по сей день. В основном она разраба​тывалась на Западе. Для России это сравнительно мало изу​ченная область. Большое внимание мы уделим анализу слови поведения, вербальных и невербальных признаков, на ко​торые ориентируется человек, считающий, что его собесед​ник искажает информацию.
История великих миллионеров объединяет множество разных судеб. Каждый из них шел своим путем, но одно роднило их — великолепное знание людей. Это подтверж​дается их книгами, воспоминаниями. У одних эта особен​ность — врожденный дар, у других — результат постоян​ной внутренней работы, но в обоих случаях она требует активного тренинга и практики, на что, собственно, и ори​ентирована данная книга.
В нашей жизни бывает немало ситуаций, когда необхо​димо «отделить зерна от плевел», распознать, правду или нет говорит ваш собеседник, чтобы планировать дальней​шие отношения с этим человеком. Мы должны быстро при​нимать решения, и поэтому просчитать, правду или неправду говорит собеседник, становится особенно важно.
Как быть? Можно ли этому научиться? И если можно, то как? На эти и многие другие вопросы и дает ответы кни​га, которую вы держите сейчас в руках.

Глава 1
КЛАССИФИКАЦИЯ НЕИСТИННОЙ ИНФОРМАЦИИ
А теперь давайте разберемся в мешанине терминов. Мы часто слышим такие слова: ложь, обман, вранье, неправда. Что подразумевается под этими понятиями? Подчас мы не совсем ясно осознаем истинные мотивы нашего поведе​ния, зато ясно понимаем свои интересы. Где правда? Где ложь? Оказывается, это зависит еще и от ситуации. Давай​те определим признаки, по которым мы будем судить о сходстве и различии неправды, обмана, лжи. Российский психолог В.В. Знаков предлагает характеризовать различия по трем основным признакам [24]:
— фактическая истинность или ложность утверждения,
— вера говорящего в истинность или ложность утверждения,
—  наличие или отсутствие у говорящего намерения вве​сти в заблуждение слушающего.
Эти три признака дают основание для классификации разновидностей правды и психологического анализа отли​чий от ее антиподов — неправды, вранья, лжи и обмана (табл. 1).
Правда, «случайная правда» — человек говорит то, что, по его мнению, соответствует истине, фактам, он верит в истинность своих слов и не имеет намерения обмануть со​беседника.
Способность человека различать правду и ложь в сообще​нии собеседника зависит от умения понимать саму реаль​ность, причинные связи, лежащие в основе природного и социального мира. Этому мы учимся еще в раннем детстве. Взрослые люди понимают различия между правдой и ложью, но не всегда замечают разницы между правдой и истиной.
Например, сотрудник сказал, что едет по делам. Секре​тарь думает, что он солгал и отправился на дачу (потому что пятница и конец дня). Однако на вопрос начальника подтверждает «ложь», потому что сомневался в истинности слов сотрудника, но допускал возможность того, что он сказал правду.Классификация психологических признаков неистинной информации
Таблица 1
	Соответствие  или несоответствие выс​казывания фактам
	Утверждение говорящего соответствует фактам
	Утверждение говорящего не соответствует фактам

	Наличие или отсут​ствие намерения обмануть партнера
	Говорящий верит в истинность
утверждения
	Говорящий не верит в истин​ность утверждения
	Говорящий верит в истинность утверждения
	Говорящий не верит в истин​ность утверждения

	Говорящий не имеет намерения обмануть партнера
	Правда — субъект говорит то, что соответствует фактам, он верит в истинность утверждения и не имеет намерения обманут^ собесед​ника.
	Правда или «случайная правда» —
субъект сомнева​ется в истинности своего суждения, но по тем или иным причинам делает его.
	Неправда-заблуж​дение — человек верит в реальность существования чего-то, но ошибается — в результате он говорит неправду, считая ее правдой.
	Неправда — человек в шутку сознательно искажает правду. Это метафоры, ирония аллегории.
	Вранье — не рассчитано на веру и не ставит целью обмануть собеседника, не ставит целью получения личной выгоды. Фантазии.

	Говорящий имеет намерение обма​нуть партнера
	Обман — основан на желании создать у собеседника ложное представле​ние о предмете обсуждения без искажения реаль​ных фактов. Обыч​но основывается на эффекте обмануто​го ожидания.
	Мнимая ложь — человек может думать, что он лжет, сообщая собеседнику истину. Это мнимая, кажу​щаяся ложь.
	Самообман — человек, получая какое-то знание, не верит в его правдоподобие или отрицает его. Субъект знает, что отрицаемое суждение является ложным, и в то же время убеждает себя в его истин​ности.
	Ложь — умышленная переда​ча сведений, не соответству​ющих действительности.


Неправда-заблуждение — представлены наиболее характер​ные признаки неправды в общении людей. Такую разновид​ность неправды можно считать эквивалентом заблуждения: че​ловек верит в реальность существования чего-то, но ошибает​ся—в результате он говорит неправду, считая ее правдой.
Возьмем, к примеру, нарушенные обещания. Человече​ские заблуждения могут проявляться как в отношении к ре​альным фактам, так и в прогнозах возможного развития событий. Мы живем в мире, изобилующем парадоксальны​ми ситуациями, в которых один из партнеров не лжет, со​знательно не извращает фактов, но тем не менее часто го​ворит неправду. В частности, нарушенные обещания поли​тиков далеко не всегда следует осуждать как ложь. Могут просто измениться обстоятельства и выполнение обещания станет нецелесообразным. Если же человек, давая обеща​ние, собирался его выполнить, но потом не смог или не захотел, то он говорил неправду.
Человек может говорить неправду не только потому, что заблуждается, но и потому, что неправильно понимает при​чины и следствия; именно это часто и ведет к «случайному» высказыванию неправды. Нельзя считать ложью случайно сказанную неправду.
Неправда — это уже другой вид искажения информации. Человек может сознательно исказить факты, но не специ​ально, а в шутку или потому, что не находит других спосо​бов воздействия на окружающих. Сюда можно отнести раз​личные формы иносказания (ирония, аллегория, метафора и т.п.), т.е. слова и выражения, обретающие в контексте речи смысл, противоположный их буквальному значению.
Ирония построена на противопоставлении буквального значения сказанного скрытому за ним смыслу. И, следова​тельно, прямое значение высказывания всегда оказывается неправдой. Получается, что, для того, чтобы понять иро​нию, необходимо сопоставить буквальное значение со скры​тым смыслом, т.е. неправду с правдой. Например, мама пя​тилетнего мальчугана, вернувшегося с улицы перепачкан​ным в грязи, может всплеснуть руками: «Ну и красавец ты сегодня!» Произнося вслух противоположное тому, что под​разумевается, человек хочет, чтобы слушатели поняли смысл, а не буквальное значение сказанного. Таким обра​зом, его утверждение не соответствует фактам, он не верит в истинность произносимого, но не имеет намерения кого-либо обмануть.Вранье — это социокультурный феномен, характерный для российского самосознания и, по мнению В.В. Знакова [23], оно представлено у нас в значительно большей степе​ни, чем у других народов.
Вранье представляет собой чрезвычайно интересное яв​ление. Ф.М. Достоевский в статье «Нечто о вранье» писал: «С недавнего времени меня вдруг осенила мысль, что у нас в России, в классах интеллигентных, даже совсем и не может быть не лгущего человека. Это именно потому, что у нас могут лгать даже совершенно честные люди. Я убежден, что в других нациях, в огромном большинстве, лгут только одни негодяи: лгут из практической выгоды, то есть прямо с пре​ступными целями. Ну а у нас могут лгать совершенно даром самые почтенные люди и с самыми почтенными целями».
Слово «врать» в русском языке употребляется обычно в тех случаях, когда речь идет о чем-либо малосущественном, незначительном. В словаре В.И. Даля слову «врать» соответ​ствуют следующие значения: «лгать, обманывать словами, облыжничать, говорить неправду, вопреки истине; говорить вздор, небылицу, пустяки; пустословить, пустобаять, мо​лоть языком, суесловить, хвастать, сказывать небывальщи​ну за правду» [13. Т. 1. С. 259].
Вранье можно объяснить и социально-экономическими факторами, и индивидуально-психологическими. Оно про​является в конкретных ситуациях. Мы говорим о вранье, когда нужно оценить человека, а не истинность его выска​зываний.
По мнению автора, вранье часто обусловлено психоло​гическими особенностями личности врунов. Так, холерики зачастую врут, чтобы привлечь к себе внимание. Они акте​ры по своей натуре. Сангвиники же приукрашивают ситуа​цию, потому что для них главное — это успех. Меланхолики при помощи вранья надеются избежать неприятности, а флегматики — удержать свою позицию, так как они очень не любят всяческие изменения.
С точки зрения содержательного анализа понятий «вра​нье» ни в коем случае нельзя отождествлять с «ложью». Пси​хологическая структура лжи основана на сочетании трех се​мантических антиподов правды: утверждение говорящего не соответствует фактам, он не верит в истинность произноси​мого и собирается обмануть партнера. В психологическом смысле вранье принципиально отличается от лжи.
Отличительные признаки вранья:1.  Вранье — это один из способов установить хорошие отношения с партнером, доставить своей выдумкой удо​вольствие себе и ему. Нет цели дезинформировать партнера. Это, скорее, способ установления контакта и сближения людей. Русские относятся к вранью достаточно снисходи​тельно, что отражено в русских пословицах: «Не любо, не слушай, а врать не мешай!»; «Врать не устать, было б кому слушать»; «Не хочешь слушать, как люди врут, — ври сам!» [41. Т. 1.С. 385].
2.  Вранье не рассчитано на то, что в него поверят. Наме​рения обмануть слушателя нет. Рассказывая небылицы, че​ловек и не рассчитывает на веру всему, что он рассказывает. У него нет задачи нанести ущерб партнеру. Эту особенность русского вранья отмечают иностранцы, хорошо знающие Россию.
В русской культуре вранье имеет характер соглашения о принятии к сведению сообщения партнера (в тех случаях, когда правда нежелательна для говорящего). Например, опоз​давший в школу ученик рассказывает учительнице, что при​чиной опоздания послужил ветер такой силы, что сбивал людей с ног. В ответ учительница устало машет рукой и го​ворит: «Садись за парту».
3. Вранье не предполагает унижения слушателя и получе​ния за его счет какой-то личной выгоды. Бескорыстность и кажущаяся бессмысленность вранья всегда приводили в изумление иностранцев.
Хотя трудно согласиться с утверждением В.В. Знакова [23], что вранье характерно лишь для русского народа. Это черта характерна для всех народов, но особенно для тех, которые были схожи с нами по своему социально-эконо​мическому развитию: Китай, Индия, страны Азии и Ла​тинской Америки. Читая сказки этих народов, отмечаешь ту же склонность к вранью, к приукрашиванию жизни.
Казалось бы, у такого обмана нет никаких видимых мо​тивов... Причина вранья заключается в относительной бе​зотрадности жизни м однообразия правды, вызывающей же​лание расцветить, приукрасить ее. Мотивы этого феномена, интуитивно понятные любому русскому, остаются неведо​мы большинству иностранцев, проводящих с нами торго​вые, политические и иные переговоры.
4.  Человек, который врет, получает нескрываемое удо​вольствие, наслаждение от самого процесса изложения не​былиц. Он любуется собой, потому что он в центре внима​ния, его слушают, ему внимают! Он ощущает себя болеезначимым, более ценным в глазах окружающих. Главное, чего он хочет, — восторженное внимание публики. Особен​но это характерно для личностей с демонстративной ак​центуацией характера, которым так хочется побольше и почаще быть в центре внимания окружающих. В русской ли​тературе в изобилии представлены вдохновенные вруны — например, Хлестаков.
5. Нередко вранье следует рассматривать как проявление защитных механизмов психики, направленных на устране​ние чувства тревоги, дискомфорта. Стремление человека защитить свой внутренний мир от «несанкционированного вторжения», нежелание обнажать душу перед окружающи​ми — достаточно серьезный повод для вранья.
Вранье может использоваться, когда надо убедить окру​жающих и самого себя, что «все хорошо». В такой ситуации человек часто сознательно или бессознательно начинает искажать информацию.
С неправдой и враньем люди сталкиваются, когда факты искажаются, но без намерения ввести партнера в заблужде​ние. Теперь можно перейти к рассмотрению случаев, когда субъект имеет намерение ввести в заблуждение партнера по диалогу — внешнему или внутреннему.
Обман следует описывать на основании двух его главных признаков.
Человек, который обманывает, не искажает факты, а создает у своего собеседника ложное представление о пред​мете обсуждения. Прямых искажений истины нет. Скорее, это не вся правда, потому что частично факты сообщаются настоящие, а другая часть, важная для понимания целого, просто опускается. Создается эффект обманутого ожидания. Человек, которого обманывают, на основе полученных све​дений прогнозирует развитие событий, тогда как события развиваются совсем иначе. В чем состоит цель обмана? Мыш​ление направляется по стереотипному пути, когда ситуация в общем-то знакома. Именно поэтому обманутый всегда яв​ляется невольным соучастником обмана: он жертва — соб​ственной ошибки. Этот принцип часто применяется при продаже печально известных тайм-шеров. Вы покупаете на определенное количество лет неделю проживания на сол​нечных берегах. Кажется, что это дешевле, престижнее. На поверку же путевка, приобретенная через туристическое агентство на тот же срок и того же класса, оказывается в 2—3 раза дешевле И здесь нет никакой мистики. Просто су​ществуют очень значительные скидки для групп как на би-
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леты, так и на проживание в гостиницах. Хотя продавцы тайм-шеров и говорят правду, но не всю.
Обман бывает зачастую связан как с реальными действи​ями (мошенничество), так и с материальными потерями Обман нельзя сводить к только словам. Он чаще основыва​ется на определенной роли, чем на утверждениях, которые противоречили бы фактам. Например, некоторые студенты не посещают лекции, а на все лабораторные занятия ис​правно ходят. Почему? А объясняется все очень просто. На лекции сидит целый поток; на лабораторных работах — груп​пы небольшие, отследить посещаемость легче. Имитация бурной деятельности. И не подкопаешься. А конспект лек​ций можно перед экзаменом и взять у кого-нибудь.
Мнимая ложь. В общении людей часто складывается си​туация, когда человек думает, что он солгал собеседнику, а реально лжи не было. Для квалификации лжи как психоло​гической категории достаточно, чтобы один из партнеров по общению думал, что он лжет, т.е. умышленно искажает факты. Но если он ошибается, то это уже субъективная, а не объективная ложь. Человек может лгать, сообщая собе​седнику истину. Нелогично? Да. Но в жизни такое встреча​ется. Например, вам очень не хочется, чтобы любимый че​ловек уезжал куда-то один. Вы ему сообщаете, что самолет или поезд отправляется на час позже. А потом вдруг оказы​вается, что это вы все перепутали и поезд действительно отправляется в то время, которое вы назвали. Объективно сказав истину, вы солгали.
Самообман. «Не робей перед врагом, — писал Козьма Прутков. — Лютейший враг человека — он сам». Только сам человек может наиболее успешно обмануть себя, да так хо​рошо, что никто его не разубедит. Когда человек чувствует, что его обманывают другие, он противится этому, но слож​нее осознать свое заблуждение. Человек оказывается в плену собственных иллюзий. Они есть у всех, у одних больше, у других меньше. С точки зрения психологии общения и взаи​мопонимания самообман представляет собой особый слу​чай внутреннего диалога: здесь и обманывающий, и обма​нутый в одном лице. Ситуации, ведущие к самообману, обыч​но связаны с тем, что человек, получая неприемлемое для него знание, не верит или отрицает его.
Если человек обманывает себя, то он знает, что суж​дение является ложным, и в то же время убеждает себя в его истинности. Отсюда следует, что только логически​ми методами проблема самообмана не может быть реше-
11на — необходимы знания о закономерностях поведения, которое нередко строится на нарушенной логике. Но если знать о существовании защитных механизмов психики, то многое можно понять. Как пишут Д. Креч, Р. Кратч-филд и Н. Ливсон, «человеческий разум способен в оп​ределенных обстоятельствах развивать две логически не​совместимые концепции одновременно, не осознавая их очевидную противоречивость. Этот феномен получил название «логиконепроницаемой перегородки», что яв​ляется одной из форм феномена обособления. Этот ме​ханизм изолирует одно направление мыслей от других таким образом, что взаимодействие между ними ослаб​лено и конфликта не возникает» [44. С. 98].
Можно говорить о существовании феномена самообма​на:
—  если человек обманывает себя относительно самого себя (своих качеств, знаний, достигнутых результатов, бу​дущего и т.п.);
— когда он обманывает себя относительно других людей (лиц, групп, организаций и т.п.);
—  когда он обманывает себя относительно каких-либо предметов (их существования, стоимости, местоположения, функциональных возможностей и т.д.), событий и обстоя​тельств.
Можно выделить четыре критерия самообмана:
—  наличие двух противоречащих друг другу убеждений;
—  противоположные убеждения представлены одновре​менно;
—  одно убеждение человеком не осознается;
—  действие, которое определяет, какое из убеждений является предметом осознания, т.е. мотивировано, а какое не является. (Например, свой голос, записанный на магни​тофон, люди не всегда узнают. Вот вам и самообман.)
Ложь. Точнее всего понятие «ложь» сформулировал Бла​женный Августин: «Ложь — это сказанное с желанием ска​зать ложь». Это передача сведений, которые заведомо не соответствуют действительности. Цель лгущего — дезинфор​мировать партнера. Для этого используются любые средства: вербальные и невербальные. Жертва вводится в заблужде​ние относительно положения дел в обсуждаемой области.
На Западе считается, что права человека, которому лгут, нарушены. В России оценка поведения лжеца носит мораль​но-этический характер.
12И западные, и российские психологи уделяют большое внимание анализу вербальных и невербальных признаков, на которые можно ориентироваться, подозревая собесед​ника во лжи.
Результаты исследований известного американского психолога П. Экмана показывают, что чаще искажают ин​формацию субъекты с низкой устойчивостью к стрессу, повышенной тревожностью, невротичностью, склонные к совершению антисоциальных поступков. Связи между лживостью и уровнем интеллекта и образования испыту​емых не обнаружено. Интересно, что способность успеш​но лгать другим совершенно не связана с умением опре​делять, когда лгут тебе.
Конечно, поведение человека может быть ситуативно. И в то же время от него зависит, примет он решение солгать или нет.
Описанная классификация позволяет систематизировать основные варианты истинных сообщений и их разнообраз​ных искажений, лучше понять мотивы поведения собесед​ника.
Глава 2
«ГРАМОТНЫЙ ОБМАН»,
ИЛИ ПСИХОЛОГИЧЕСКИЕ ПРИЕМЫ
ИСКАЖЕНИЯ ИНФОРМАЦИИ
Причины искажения людьми информации многообраз​ны. Сообщение заведомо недостоверной информации, не​зависимо от степени преднамеренности, можно обнаружить в любой сфере деятельности — бизнесе, экономике, поли​тике, т.е. там, где часто возникает положение, при котором посредством искажения информации может быть достигну​то преимущество. Именно поэтому индивид или группа не​редко стараются использовать эти механизмы достижения целей. Особенно часто неистинной информацией пользуют​ся в ходе соперничества, враждебной конкуренции, столк​новения противоположных интересов. Она применяется для достижения победы над противником, его дискредитации, намеренного введения в заблуждение.
13Неистинные сообщения могут быть импульсивными, эпизодическими. Однако выделяют и стратегическое иска​жение информации, направленное на постепенное созда​ние желаемого образа человека в глазах партнера по обще​нию. В этом случае искажение информации более сложно организовано, ее соотношение с информацией правдивой обычно заранее рассчитано, формируются специальные комбинации, подчиненные единой цели. Человек, исполь​зующий неистинные сообщения, надевает на себя подходя​щую маску, создает образ, привлекательный для объекта воздействия.
Всех обманщиков можно разделить на две категории: одни искажают информацию потому, что их вынуждают к этому обстоятельства, а другие — потому, что не могут действо​вать иначе. Можно сказать, что это вариант детской защи​ты: соврать, чтобы не поругали. Человек уже давно вырос, но продолжает оставаться в душе маленьким ребенком и как он раньше защищался от гнева родителей, так сейчас защищается от внешнего мира. Он не умеет по-другому. При​чем такие люди, как правило, считают нечестным весь окружающий мир. Ложь является для них механизмом психологической защиты. Человек пытается найти оправда​ние своему поведению, находит для этого реальные или вы​мышленные причины. С другой стороны, если ты искажа​ешь информацию, ты должен быть готов к тому же со сто​роны других людей, ибо действие равно противодействию. Подробнее о существующих механизмах психологической защиты мы поговорим чуть позже.
Бывает, что искажение информации происходит в про​цессе ее передачи, т.е. источником дезинформации служит сам канал передачи. Люди редко задумываются, насколько часто причиной непонимания служат ошибки, возникаю​щие при передаче сообщения. Люди запоминают в основ​ном смысл сообщения, а не слова, которыми оно переда​валось. И если смысл неправильно понят, то тогда на входе и на выходе мы имеем совершенно разную информацию. И никто вроде бы не виноват.
Другой аспект возможного искажения информации — разное толкование одних и тех же слов в зависимости от интонации, знаков препинания, контекста или ассоциаций, возникающих у разных людей на одни и те же слова. Неко​торые люди так умеют строить фразы, что, фактически об​манывая своего собеседника, формально остаются правы​ми О том, как можно двусмысленно составить договор, рас-
14скажет вам любой юрист. Я опять приведу пример печально известных тайм-шеров. Одним из пунктов договора явля​лось то, что все судебные разбирательства происходят там, где зарегистрирована фирма, т.е. где-нибудь в офшорной зоне, а не в России. И кто поедет туда правды искать?
Но главное даже не в этом. Чтобы удалась любая хит​рость, нужно предварительно усыпить подозрения жертвы, потому что, если человек чувствует возможность быть об​манутым, он насторожен. В этом случае в уме взвешивается каждое слово, каждый жест. И наоборот, если мы доверяем человеку, мы ведем себя свободно и раскованно. Поэтому, если человек хочет обмануть, он старается внушить своей жертве доверие и только после этого приступает к искаже​нию информации. Как он это делает? В ход идут все сред​ства, начиная от формирования соответствующей репута​ции и создания имиджа правдивого человека, определен​ной легенды, которая бы обеспечивала некритичное восприятие со стороны жертвы, лесть, игра на индивиду​альных личностных особенностях (вспомним детский фильм «Приключения Буратино» и песню лисы Алисы: «На дурака не нужен нож, ему с три короба наврешь, и делай с ним, что хошь».) У потенциальной жертвы формируется чувство собственной значимости. Еще Дейл Карнеги писал, что «по​чти каждый встречающийся вам человек считает себя в ка​ком-то отношении выше вас, и вы найдете верный путь к его сердцу, если ненавязчиво дадите ему понять, что при​знаете ту важную роль, которую он играет в своем малень​ком мирке, и признаете ее искренне».
Можно выделить несколько приемов искажения инфор​мации. Давайте остановимся на них более подробно.
Манипуляции с информационным потоком. Существует много способов манипулирования информацией для созда​ния у человека ложной модели окружающей действитель​ности. Некоторые из этих приемов мы рассмотрим отдель​но.
Умолчание (сокрытие) — это передача неполной истин​ной информации, в результате чего жертва совершает ошиб​ку. Человек утаивает какую-то информацию, не говоря при этом ничего такого, что бы не соответствовало действитель​ности. Не все считают, что умолчание и ложь — это одно и то же, поэтому, если есть выбор, как солгать, люди чаще предпочитают о чем-то промолчать, нежели открыто иска​жать факты. У сокрытия много преимуществ. Во-первых, скрывать легче, чем подтасовывать факты. Ничего не нужно
15выдумывать. Нет риска попасться из-за того, что не вся «ле​генда» не отработана заранее. Сокрытие предпочтительнее и потому, что оно носит пассивный характер и кажется ме​нее предосудительным, чем фальсификация. Его также много легче прикрыть впоследствии, если оно будет разоблачено. Человек не заходит слишком далеко. Есть много оправда​нии, незнание, желание сказать об этом позже, плохая па​мять и т.д. Имитируя провал в памяти, искажающий инфор​мацию человек избегает необходимости запоминать «леген​ду»: все, что нужно помнить, — это утверждение о плохой памяти. Но на потерю памяти можно ссылаться только, если речь идет о незначительных вещах или о чем-то, случив​шемся некоторое время назад, иначе это будет неправдопо​добно.
В соперничестве с деловым партнером также гораздо про​ще скрыть информацию, нежели оспаривать ее в полемике. Умение грамотно скрывать что-либо от своего оппонента является важнейшим слагаемым искусства дипломатии. Про​фессионализм полемиста и состоит в том, чтобы искусно уходить от правды, не прибегая при этом к откровенной лжи
Селекция — избирательный пропуск к жертве только вы​годной обманщику информации.
Передергивание — это такой способ подачи информации, когда привлекается внимание только к фактам, наиболее выгодным для источника информации, это сознательное подчеркивание только одних сторон явления, выгодных обманщику. Сюда же можно отнести создание соответству​ющего оформления, которое преподносит предмет под оп​ределенным углом зрения.
Искажение — преуменьшение, преувеличение или на​рушение пропорций. Типичный пример искажения пропор​ций передаваемой информации — сводки с мест боев. Аме​риканский психолог Ф. Батлер предложил простой вари​ант внешне объективной двусторонней аргументации, он советовал приводить в пользу «своей» позиции наиболее сильные, убедительные аргументы, а в пользу «другой» сто​роны — наиболее слабые. Так можно показать несостоя​тельность любого оппонента. Можно также сравнивать за​ведомо неравноценные категории. Неспециалисты этого даже не заметят.
Переворачивание — перемена местами, замена «черного» на «белое». Еще польский писатель-юморист Е. Лец писал: «Никогда н€ изменяйте правде! Изменяйте правду!» Это
16может быть подмена целей: когда свой интерес выдается за интерес другого человека. Вспомните, как красил забор Том Сойер («Красить забор — это круто»).
Фальсификация (подтасовка) — это передача заведомо ложной информации по существу рассматриваемого вопро​са. Это может быть лжесвидетельство, фальшивые заявле​ния и опровержения, фабрикация фактов, документов и т.д.
К ней приходится прибегать тогда, когда одного умолча​ния недостаточно. При фальсификации человек делает сле​дующий шаг: не только утаивает правдивую информацию, но и подает ложную информацию как правдивую. Скрыва​ется реальное положение дел, и до партнера доносится за​ведомо ложная информация, которая может быть представ​лена в виде фальшивых документов, ссылок на несуществу​ющие источники, на эксперименты и т.п.
В некоторых случаях неистинное сообщение с самого начала требует подтасовки, одного сокрытия недостаточ​но. Например, если надо исказить информацию о прежнем опыте работы, чтобы получить хорошее место при устрой​стве на работу. Нужно не только утаить неопытность, но и придумать подходящую трудовую биографию. Подтасовка также неизбежна, если нужно замаскировать то, что чело​век хочет скрыть. Это особенно необходимо, когда речь идет о сокрытии эмоций. Легко утаить уже пережитую эмо​цию и намного труднее — переживаемую в данный мо​мент, особенно если это сильное чувство. Ужас скрыть труд​нее, чем беспокойство, ярость — труднее, чем раздраже​ние.
Чаще всего человек терпит неудачу из-за того, что про​является какой-нибудь признак скрываемой эмоции. Чем сильнее эмоция, тем больше вероятность того, что какой-то ее признак просочится, несмотря на все попытки его скрыть. Имитация другой, непереживаемой эмоции может помочь замаскировать скрываемое переживание. Фальси​фицируя эмоцию, можно прикрыть утечку признаков тай​ного переживания. Намного легче надеть личину, затормо​зить или погасить рядом других действий те, которые вы​ражают переживаемую эмоцию. Когда руки начинают дрожать, гораздо легче что-либо с ними сделать — сжать в кулаки или стиснуть их, чем заставить спокойно лежать. Лучшая маска — это ложная эмоция. Чаще всего в качестве маски применяется улыбка. Она является противополож​ностью всем отрицательным эмоциям: страху, гневу, стра​данию, отвращению « т.д. Еще одна причина популярное-
17ти улыбки как маски состоит в том, что это самое легкое для произвольного воспроизведения из всех мимических проявлений эмоций. Для большинства людей труднее фаль​сифицировать отрицательные эмоции. Но не всякая ситуа​ция позволяет замаскировать переживаемую эмоцию. В не​которых случаях нужно решать гораздо более сложную за​дачу: как скрыть эмоцию, не фальсифицируя другую.
Человек также может не таить своих чувств, особенно если у него не получается это сделать, а солгать об их причине.
Ложное объяснение — человек может солгать о причине своих чувств, самих чувств не скрывая. Правдиво признавая переживаемую эмоцию, он вводит в заблуждение относи​тельно причины ее появления.
Дезориентация — это передача не относящейся к делу истинной или ложной информации с целью отвлечь от су​щества рассматриваемого вопроса. Широко используются такие виды дезориентации, как лесть и клевета.
Пустословие представляет собой передачу как истинной, так и ложной информации, не относящейся к существу воп​роса. Сообщается все, что угодно, только не по сути дела. Этот прием особенно широко используется политическими лидерами.
Полуправда — это смешение существенной истинной информации с существенной ложной информацией, лжи и достоверной информации; одностороннее освещение фак​тов; неточная и расплывчатая формулировка обсуждаемых положений; ссылки на источники с оговоркой типа: «Не помню, кто сказал»; искажение достоверного высказыва​ния с помощью оценочных суждений и т.п. Прием полу​правды чаще всего используется тогда, когда необходимо уйти от нежелательного поворота спора, когда нет досто​верных аргументов, но надо непременно оспорить аргумен​ты противника, когда необходимо, вопреки здравому смыс​лу, склонить кого-то к определенному выводу. Говорится правда, но только частично.
Подбрасывание ложных доказательств — известно, что люди намного больше доверяют идеям, которые возникли в их собственных головах, нежели тем мыслям, которые исходят от другого человека. Поэтому опытные обманщики всегда стараются избегать прямого давления на жертву, пред​почитая косвенное, ненавязчивое воздействие. Для этого вроде бы случайно подбрасывают определенную информа​цию, выводы из которой объект должен сделать сам. При грамотной подаче определенных фактов человек должен сам
18сделать именно те выводы, на которые и рассчитывает об​манщик. При этом важно, чтобы был соблюден принцип: доказательства должны быть подброшены как бы случайно, только тогда они не вызывают подозрений. Отсюда напра​шивается вывод: получив доказательства чьей-то вины, по​думайте, существуют ли люди, для которых благоприятно такое развитие событий. Возможно, что эти сведения по​явились у вас далеко не случайно.
Создание «несуществующей реальности» — при помощи мелких, но выразительных деталей вокруг жертвы создает​ся уголок фальшивого пространства, который должен при​дать словам и действиям мошенников особую убедитель​ность.
Маскировка представляет собой попытку скрыть суще​ственную информацию с помощью несущественной. Име​ются четыре основных варианта маскировки:
— маскировка существенной лжи несущественной ложью;
—  маскировка существенной истины несущественной ложью;
— маскировка существенной лжи несущественной исти​ной;
—  маскировка существенной истины с помощью несу​щественной истины.
Ложный вывод — еще один прием, позволяющий избе​жать произнесения неправды. Заключается в том, чтобы по​зволить собеседнику сделать вывод из сказанного самому, но при этом подвести его к тому, чтобы этот вывод был ложным. Для этого используют такие приемы, как «презум​пция нормальности»: сообщение большого количества ис​тинных и доступных проверке суждений, среди которых лишь одно суждение ложное. В силу этого обнаружить неистинное суждение довольно трудно.
Изменение контекста — приводится случай из жизни, который произошел в действительности. Но этот случай пе​реносится в рамки другого контекста. Это дает возможность сохранить в памяти множество мелких деталей, относящих​ся к данному случаю, что создает иллюзию правдивости рас​сказа. Отпадает необходимость специально что-то сочинять и запоминать.
Эффект обманутого ожидания — на нем основывается успешное искажение информации. Человек, которого обма​нывают, прогнозирует развитие событий, а искажающий информацию человек поступает так, что нарушает его ожи​дания. Цель неистинного сообщения в том и состоит, чтобы
19направить мышление собеседника по пути актуализации ча​сто встречающихся знакомых ситуаций. Обманутый всегда является невольным соучастником обмана: он жертва соб​ственных неадекватных представлений о действительности. Так же обманщики могут использовать истинную информацию, провоцируя собеседника на ошибочные выводы из нее.
Ключевым пунктом в анализе того, истинно данное со​общение или нет, является определение мотивов субъекта, установление причин, по которым он считает нужным умол​чать о некоторых известных ему фактах.
В любом из этих случаев какой-то аспект поведения че​ловека, искажающего информацию, может выдать его на​мерения.
Обман «от противного» — поймал волк зайца, и просит его заяц: «Делай со мной, что хочешь, даже съешь меня, только не бросай в терновый куст». «Если он так этого боит​ся, — подумал волк, — то я его туда и брошу». Так умный заяц обманул глупого волка.
Сообщение правды под видом обмана — сказать правду, но с передержками, так, чтобы жертва не поверила ей, т.е. сказать правду лживо. Отто фон Бисмарк говорил: «Если хочешь одурачить мир, скажи ему правду». Обман при помо​щи правды — редкая форма надувательства. Он очень хоро​шо срабатывает. Главное же, люди, как правило, не ожида​ют такого. При этом необходимо либо хорошо уметь владеть собой, либо быть хорошим артистом.
Обманывают тех, кто хочет обмануться. Во многих слу​чаях жертва обмана упускает ошибки человека, искажаю​щего информацию, давая его двусмысленному поведению наиболее благоприятное истолкование. Это делается во из​бежание ужасных последствий, которые может повлечь ра​зоблачение. Часто жертва одновременно и выигрывает, и проигрывает От неистинной информации или от ее разоб​лачения, но эти результаты не обязательно уравновешены.
Обман путем перестановки — когда потенциальную жер​тву заставляют примерить на себя роль обманщика. В резуль​тате различных психологических манипуляций жертве на​чинает казаться, что это она обманывает других, настоя​щие же мошенники до определенного момента старательно поддерживают эту иллюзию. И только в финале все встает на свои места.
В любом из перечисленных случаев какой-то аспект по​ведения может выдать намерение человека не говорить правду. Важно вовремя заметить этот признак или группу призна-
20ков, чтобы принять соответствующие контрмеры. Об этих признаках mbi с вами поговорим чуть позже.
Пожалуй, одним из самых главных моментов в понима​нии человека человеком и распознании возможного обмана с его стороны является определение мотивов. Подумайте, существует ли причина или интерес у этого конкретного человека умолчать о каких-либо фактах или изменить их. Недаром в милиции при раскрытии преступлений всегда задаются вопросом: кому это выгодно? Если вы собираетесь заключить какую-то сделку с партнером, возможно, стоит более внимательно прочитать текст договора, особенно то, что написано в нем мелким шрифтом. А еще лучше соста​вить текст самому, чтобы не было недоразумений.
Показатели искажения информации. Ошибка человека, говорящего неистинную информацию, может раскрыть прав​ду или лишь навести на мысль об искажении информации, без раскрытия правды. Если человек, искажающий инфор​мацию, по ошибке раскрывает правду, это утечка. Если же поведение человека показывает только то, что он говорит неистинную информацию, это признак искажения информа​ции. Такой признак отвечает на вопрос, искажает ли чело​век информацию, но не раскрывает содержания того, что скрывается. Обнаружить это может только утечка. Зачастую же это вообще не имеет значения. Когда вопрос состоит в том, искажает ли человек информацию, чем в том, что именно он скрывает, вполне достаточно самого признака искажения информации. Что именно он утаивает, можно «вычислить» или же это вообще неважно.
Различного рода мошенники используют уловки различ​ных типов. Одна из них, условно называемая «приманивани​ем», представляет собой создание, демонстрацию «приман​ки», которой мошенник соблазняет жертву. Такой приман​кой является некоторое вознаграждение, вызывающее у жертвы желание вступить в контакт.
Другая уловка — «поглаживание». Она представляет со​бой различные речевые приемы, создающие у жертвы чув​ство успеха, счастья, хорошего самочувствия. Диапазон по​добных приемов широк: от одобрительной мимики и жес​тов до утрированной почтительности и учтивости. Нередко мошенник стремится, напротив, создать у жертвы чувство разочарования, неопределенности, подавленности. Он на​вязывает жертве свои представления о реальности, основы​ваясь на стереотипных ожиданиях. Такие ожидания могут быть двух типов: логические и психологические.
21«Подталкивание» — еще одна уловка, которая проста и доступна в исполнении. Если человек колеблется между не​сколькими вариантами поведения, то умелыми действиями и словами можно его направить в нужное русло. Задача лишь в том, чтобы реализовать нужную программу. Опытные мо​шенники грамотно создают условия для формирования не​правильных представлений в сознании своих жертв, остава​ясь при этом как бы в стороне. Они лишь дают толчок мыс​лям жертвы в определенном направлении, а остальное жертва придумает сама. Дело в том, что наша фантазия, наше воображение склонны приукрашивать, преувеличивать то, что мы хотим получить. Дайте ревнивому человеку только толчок — остальное он домыслит сам, да так, как никому другому не удастся, да еще и сам себя убедит в истинности и верности своих домыслов.
Ложная интерпретация на логическом уровне связана с умением внедрить в сознание некоторые ложные посылы. Для этого используются такие приемы, как «презумпция нормальности»: сообщение большого количества истинных и доступных проверке суждений, среди которых лишь одно суждение ложное. В таком обрамлении обнаружить неистин​ное суждение довольно трудно.
Еще один механизм обмана мотивации основывается на том, что люди нередко ищут сходство своего поведения с поведением других. Если человек редко мотивирован жела​нием обмануть, то и допустить, что цель собеседника — обман, ему трудно.
Часто используется и такой психологический механизм, как создание чувства общности посредством упоминания об общих знакомых, месте рождения, обучения и т.п. По​добные упоминания создают чувство близости с мошенни​ком, уменьшают недоверие и подозрительность, облегчая тем самым обман жертвы [8].
Эти и другие методы искажения информации позволя​ют успешно претворять обман в жизнь. Психологические приемы искажения информации достаточно многообраз​ны. И чтобы понять, истинную или неистинную информа​цию сообщает ваш собеседник, эти приемы надо уметь легко «считывать», уметь понимать, когда кто-то играет с вами в различные игры. Хотя существуют жизненные ситу​ации, когда искажение информации полезно: зачем смер​тельно больному человеку знать, что его дни сочтены? А в каких-то ситуациях человек сам предпочитает быть обма-
22нутым, нежели узнать горькую правду. Если придерживаться мнения, что в жизни человека мало случайного, то и ситу​ация, когда человек позволяет себя обмануть, тоже далеко не случайна. На уровне подсознания признаки искажения информации, ее неистинности, распознаются даже самым неподготовленным человеком. Вопрос в другом: почему человек истолковывает их таким образом, чтобы обмануть​ся? Что это: детское предписание «не будь успешен», «не будь первым» или реализация своего жизненного сцена​рия? [2]. Эти вопросы требуют дальнейшей разработки. От​веты на эти вопросы позволят людям лучше понимать друг друга.
Глава 3
ИСПОЛЬЗОВАНИЕ ВНУТРЕННИХ
СОСТОЯНИЙ ЧЕЛОВЕКА ДЛЯ ИСКАЖЕНИЯ ИНФОРМАЦИИ
Использование повышенной мотивации. В физиологии выс​шей нервной деятельности есть понятие доминанты. Это стойкий очаг возбуждения, который, возникнув в коре боль​ших полушарий, в дальнейшем «притягивает» к себе другие раздражители. В психологии существует понятие потребнос​тей, т.е. состояние нужды человека в определенных услови​ях, которых ему недостает для нормального существования и развития. Потребность активизирует организм, стимули​рует поисковое поведение. Для успешного обмана нужно учитывать желания человека, которого хотят обмануть. Если определить, чего больше всего хочет человек, и преподнес​ти ему обман как исполнение желаний — он обязательно «купится». А можно такую сильную потребность в чем-то создать искусственно и уже таким путем добиться желаемой цели.
Существует иерархия человеческих потребностей, пред​ложенная американским психологом А. Маслоу:
1.   Физиологические потребности: голод, жажда, поло​вое влечение и др.
2.   Потребность в безопасности: чувствовать себя защи​щенным, избавиться от страха и неудач, от агрессивности.
233.   Потребность в принадлежности и любви: принадле​жать к общности, находиться рядом с людьми, быть при​знанным и принятым ими.
4.   Потребность в уважении (почитании): компетентность, достижение успехов, одобрение, признание, авторитет.
5.   Познавательные потребности: знать, уметь, понимать, исследовать.
6.   Эстетические потребности: гармония, симметрия, порядок, красота.
7.   Потребность в самоактуализации: реализация своих целей, способностей, развитие собственной личности [35, кн. 3. С. 688].
Вот вам те ключи, которые откроют любые двери. Это те кнопочки, на которые нажимают, желая нас обмануть.
Использование состояний любви и ревности. Влюбленный человек смотрит на мир, а особенно на предмет своей люб​ви через «розовые» очки, сквозь призму своего чувства. Как пишет Ю. Щербатых, возникающее у мужчин чувство влюб​ленности (в сочетании с чувством жалости или желанием проявить себя «настоящим мужчиной») часто используют для оказания давления на любвеобильных «джентльменов». За любовью, как правило, следует ревность, вызывающая еще более сильные эмоции. Подчас она так сильно захваты​вает человека, что доводам рассудка уже трудно бывает до​стучаться до разума. И это тоже может быть использовано.
Использование благородных мотивов. У человека может быть два мотива любого поступка: один — настоящий, и другой — который красиво выглядит. В глубине души мы прекрасно знаем подлинный мотив, а далеко не всегда го​рим желанием говорить о нем открыто. И здесь расчет мо​шенников прост: они предлагают совершить поступок, ко​торый удовлетворяет тайные желания, но одет в изыскан​ные одежды поступка благородного. Например, попросить мужчину помочь открыть дверь квартиры красивой девуш​ке, которая забыла дома ключи и муж которой сейчас в командировке.
Использование сильных эмоций. Иногда, чтобы обмануть человека, его нужно как следует разозлить. Другой сильной эмоцией является страх. Именно страх особенно эффективно позволяет манипулировать человеком. Стоит только зародиться этому чувству, и-человек быстро теряет способность к разум​ным действиям. И можно легко направлять поступки испу​ганного человека. Возбуждение подозрений при помощи кос​венных намеков также является испытанным и старым спо-
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собом обмана. Полунамеками, постепенно, в сознание жерт​вы вносятся сомнения, это делается «вроде бы случайно».
Использование индивидуальных особенностей. У каждого че​ловека существует свой собственный «золотой ключик», ко​торый позволяет проникнуть к нему в душу и воздействовать на его мысли и поступки. Вот что писал Бальтасар Грасиан, испанский священник, в своей книге «Придворный чело​век, или Карманный оракул» (переведена на русский язык в 1742 г.): «К каждому подбирать отмычку. В этом искусство управлять людьми. Для него нужна не отвага, а сноровка, умение найти подход к человеку. У каждого — своя страстиш​ка — они разные, ибо различны природные склонности. Все люди — идолопоклонники: кумир одних — почести, других — корысть, а большинства — наслаждение. Штука в том, чтобы угадать, какой у кого идол, и затем применить надлежащее средство, ключ к страстям ближнего. Ищи перводвигатель: не всегда он возвышенный, чаще низменный, ибо людей пороч​ных больше, чем порядочных. Надо застать натуру врасплох, нащупать уязвимое место и двинуть в атаку ту самую страс​тишку — победа над своевольной натурой тогда обеспечена». Основной набор таких ключей: жадность, глупость, страх, преклонение перед всем значительным, неординарным, гор​дость, тщеславие, честолюбие. Так, заметив, что слабым мес​том в характере потенциальной жертвы является гордость, ей начинают подыгрывать. Такой человек чутко реагирует на по​хвалу и злится, если его не замечают. Пользуясь лестью и пре​небрежением, можно очень многого добиться.
Использование жадности. Обман, построенный на жад​ности, применялся еще в древности. Жадность зачастую яв​ляется именно тем крючком, на который ловятся люди, желающие мгновенно разбогатеть. Но бесплатный сыр, как все мы знаем, бывает только в мышеловке.
Глава 4 ЗНАКОМСТВО С САМИМ СОБОЙ
Для начала давайте проверим, насколько мы наблюда​тельны. Умеем ли мы замечать очевидное. А, главное, хотим ли мы этого, потому что основным условием научения яв​ляется сильно выраженная мотивация. Должен присутство​вать реальный интерес к людям. Как писал Зигмунд Фрейд,
25«намерение — главный фактор, чтобы все помнить или все забыть». Это правило можно перефразировать так: чтобы увидеть что-либо, нужно сознательно желать этого.
ТЕСТ № 1
НАСКОЛЬКО ВЫ НАБЛЮДАТЕЛЬНЫ?
Наблюдательный человек по внешним приметам многое может сказать о людях. Гениальной наблюдательностью об​ладал Шерлок Холмс. Воспринимая внешний вид, движе​ния, поступки и поведение человека в целом, вниматель​ный наблюдатель получает возможность проникнуть в его внутренний мир: распознать потребности, интересы, чув​ства, характер собеседника. Различные характеристики по​ведения человека, его внешнего облика позволяют наблю​дателю правильно понимать разнообразные телесные сиг​налы собеседника. Человека, который умеет наблюдать, сложно обмануть.
Надеемся, что этот тест поможет вам проверить, насколь​ко вы владеете этим искусством. Прочтите вопросы и от​ветьте на них не задумываясь.
1.  Вы, заходя в какую-то организацию:
а) обращаете внимание на расположение столов и сту​льев;
б) обращаете внимание на точное расположение пред​метов;
в) разглядываете, что висит на стенах.
2.  Встречаясь с человеком, вы:
а) смотрите ему только в лицо;
б) незаметно оглядываете его с ног до головы;
в) обращаете внимание лишь на отдельные части лица (глаза, нос ...).
3. Что вам запомнится из увиденного пейзажа? а) цвета;
б)небо;
в) чувство радости или грусти, охватившее вас тогда.
4.  Когда вы утром просыпаетесь, то:
а) сразу же вспоминаете, что вам предстоит делать;
б) вспоминаете, что вам снилось;
в) обдумываете, что произошло вчера.
5.  Когда вы садитесь в общественный транспорт, то:
а)  проходите вперед, ни на кого не глядя;
б)  разглядываете тех, кто рядом;
26в) обмениваетесь двумя-тремя словами с теми, кто к
вам ближе всего.
6.  На улице вы:
а) наблюдаете за транспортом;
б) смотрите на фасады домов;
в) наблюдаете за прохожими.
7.  Когда вы смотрите на витрину, то:
а) интересуетесь лишь тем, что может вам пригодиться;
б) смотрите и на то, что вам в данный момент не нуж​но;
в) несколько раз внимательно рассматриваете каждый предмет.
8.  Если дома вам нужно что-то найти, то вы:
а) сосредоточитесь на том месте, где могли оставить этот предмет;
б) ищите везде;
в) просите других помочь вам.
9.  Рассматривая старый групповой снимок ваших близ​ких, друзей, вы:
а) волнуетесь;
б) вам становится смешно;
в) вы пытаетесь узнать тех, кто снят.
10.  Вам предложили сыграть в азартную игру, правил ко​торой вы не знаете. Вы:
а) пытаетесь научиться в нее играть и выиграть;
б) отказываетесь от этой затеи через какое-то время;
в) вообще не играете.
11.  Вы кого-то ждете в парке и:
а) внимательно наблюдаете за тем, кто рядом с вами;
б) читаете газету;
в) о чем-то мечтаете (думаете).
12. В звездную ночь вы:
а) пытаетесь разглядеть созвездия;
б) просто смотрите на небо;
в) вообще не смотрите.
13. Читая книгу, вы:
а) помечаете карандашом то место, до которого дош​ли;
б) оставляете закладку;
в) доверяете своей памяти.
14. О своих соседях вы помните:
а) их имя и отчество;
б) их внешность;
в) ни то, ни другое.
П15. Оказавшись перед сервированным столом:
а)  восхищаетесь его изысканностью;
б)  проверяете, все ли на месте;
в)  смотрите, все ли стулья стоят как нужно.
Проверьте ваши результаты по таблице, а потом сложите очки.
КЛЮЧ
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	И
	12
	13
	14
	15

	а
	3
	5
	10
	10
	3
	6
	3
	10
	5
	10
	10
	10
	10
	10
	3

	б
	10
	10
	5
	3
	5
	3
	5
	5
	3
	5
	5
	5
	5
	3
	10

	в
	5
	3
	3
	5
	10
	10
	10
	3
	10
	3
	3
	3
	3
	5
	5


РЕЗУЛЬТАТ
От 150 до 100 очков. Бесспорно, вы чрезвычайно наблю дательны. Вместе с тем, вы способны анализировать и са мого себя, свои поступки. Вы в состоянии с замечательной точностью оценить другого человека.
От 99 до 75 очков. У вас достаточно развита наблюда​тельность, но все же при оценке вас иногда подводит пре​дубежденность.
От 74 до 45 очков. Вас не слишком интересует то, что скрывается за внешностью, манерой поведения других. Хотя в общении у вас не возникает сколько-нибудь серьезных психологических проблем.
Менее 45 очков. Вас абсолютно не интересуют сокровен​ные мысли тех, кто рядом с вами. Вы слишком заняты, вам некогда анализировать даже собственные поступки, не то что чужие. Вы не обидитесь, если вас будут считать эгоис том?
ТЕСТ № 2
КАКОВ УРОВЕНЬ ВАШЕЙ МОТИВАЦИИ К УСПЕХУ?
Вам будет предложен 41 вопрос, на каждый из которых вы должны ответить «да» или «нет».
1.  Когда имеется выбор между двумя вариантами, его луч​ше сделать быстрее, чем отложить на определенное время
2.  Я легко раздражаюсь, когда замечаю, что не могу на все 100% выполнить задание.
283.  Когда я работаю, это выглядит так, будто я все ставлю на карту.
4.  Когда возникает проблемная ситуация, я чаще всего принимаю решение одним из последних.
5.  Когда у меня два дня подряд нет дел, я теряю покой.
6.  В некоторые дни мои успехи ниже средних.
7.  По отношению к себе я более строг, чем по отноше​нию к другим.
8. Я более доброжелателен, чем другие.
9. Когда я отказываюсь от трудного задания, потом суро​во осуждаю себя, так как знаю, что в нем я добился бы успеха.
10. В процессе работы я нуждаюсь в небольших паузах для отдыха.
11. Усердие — это не основная моя черта.
12.  Мои достижения в труде не всегда одинаковы.
13.  Меня больше привлекает другая работа, чем та, кото​рой я занят.
14.  Порицание стимулирует меня сильнее, чем похвала.
15. Я знаю, что мои коллеги считают меня дельным чело​веком.
16.  Препятствия делают мои решения более твердыми.
17. У меня легко вызвать честолюбие.
18. Когда я работаю без вдохновения, это обычно заметно.
19.  При выполнении работы я не рассчитываю на по​мощь других.
20. Иногда я откладываю то, что должен был сделать сейчас.
21.  Нужно полагаться только на самого себя.
22.  В жизни мало вещей, более важных, чем деньги.
23.  Всегда, когда мне предстоит выполнить важное зада​ние, я ни о чем другом не думаю.
24.  Я менее честолюбив, чем многие другие.
25.  В конце отпуска я обычно радуюсь, что скоро выйду на работу.
26.  Когда я расположен к работе, я делаю ее лучше и квалифицированнее, чем другие.
27.  Мне проще и легче общаться с людьми, которые мо​гут упорно работать.
28.  Когда у меня нет дел, я чувствую, что мне не по себе.
29.   Мне приходится выполнять ответственную работу чаще, чем другим.
30.  Когда мне приходится принимать решение, я стара​юсь делать это как можно лучше.
31.  Мои друзья иногда считают меня ленивым.
2932.  Мои успехи в какой-то мере зависят от моих коллег.
33. Бессмысленно противодействовать воле руководителя.
34. Иногда не знаешь, какую работу придется выполнять.
35.  Когда что-то не ладится, я нетерпелив.
36. Я обычно обращаю мало внимания на свои достижения.
37.  Когда я работаю вместе с другими, моя работа дает большие результаты, чем работа других.
38.  Многое, за что я берусь, я не довожу до конца.
39.  Я завидую людям, которые не загружены работой.
40. Я не завидую тем, кто стремится к власти и положению.
41.  Когда я уверен, что стою на правильном пути, для доказательства своей правоты я иду вплоть до крайней меры.
КЛЮЧ
Вы получили по 1 баллу за ответ «да» на следующие воп​росы: 2, 3, 4, 5, 7, 8, 9, 10, 14, 15, 16, 17, 21, 22, 25, 26, 27, 28, 29, 30, 32, 37, 41.
Вы также получили по 1 баллу за ответ «нет» на вопросы: 6, 13, 18, 20, 24, 31, 36, 38, 39.
Ответы на вопросы 1, 11, 12, 19, 23, 33, 34, 35, 40 не учитываются.
Подсчитайте сумму набранных баллов.
РЕЗУЛЬТАТ
От 1 до 10 баллов: низкая мотивация к успеху; от 11 до 16 баллов: средний уровень мотивации; от 17 до 20 баллов: умеренно высокий уровень мотивации, свыше 21 балла: слишком высокий уровень мотивации к успеху.
АНАЛИЗ РЕЗУЛЬТАТА
Результаты теста показывают, что люди, имеющие уме​ренно высокий уровень мотивации к успеху, предпочитают средний уровень риска. Те же, кто боится неудач, предпочита​ют малый или, наоборот, слишком большой уровень риска. Чем выше мотивация человека к успеху — достижению цели, тем ниже готовность к риску. При этом от мотивации к успеху зависит и надежда на успех: при сильной мотивации надежды на успех обычно скромнее, чем при слабой. К тому же людям, мотивированным на успех и имеющим большие надежды на достижения, свойственно избегать высокого риска.
30Те, кто сильно мотивирован на успех и имеет высокую готовность к риску, реже попадают в несчастные случаи, чем те, которые имеют высокую готовность к риску, а так​же высокую мотивацию избегания неудачи (защиту). И на​оборот, когда у человека высокая мотивация избегания не​удачи, она препятствует достижению цели.
ТЕСТ № 3
УМЕЮ ЛИ Я ВЫДЕЛЯТЬ ГЛАВНОЕ И АНАЛИЗИРОВАТЬ?
Прочитайте текст один раз, а затем закройте его листом бумаги.
Текст: «Торговец только что выключил свет в магазине, когда появился какой-то человек и потребовал денег. Вла​делец открыл кассу. Содержимое кассы было собрано, и гра​битель поспешно скрылся. Полицейский был извещен неза​медлительно».
Быстро оцените следующие утверждения как истинные или ложные.
1.   Человек появился сразу после того, как владелец вык​лючил свет в магазине.
2.   Грабитель не требовал денег.
3.   Владелец магазина собрал содержимое кассы.
4.   В кассе были деньги, но не сказано сколько.
5.   В событии принимал участие полицейский.
КЛЮЧ
1.  Ложно, так как «торговец» не обязательно «владелец магазина».
2.   Истинно, так как не сказано, что «человек, который потребовал денег» и «грабитель, который поспешно скрыл​ся», одно и то же лицо.
3.  Ложно, поскольку не сказано, кто именно собрал содержимое кассы.
4.  Ложно, так как «содержимое» — это не обязательно деньги.
5.   Ложно, так как полицейский был извещен только после грабежа.
Тесты взяты из сборника «Психологические аспекты про​верки и подбора персонала» [43].
31Глава 5
УЧИМСЯ СМОТРЕТЬ, УЧИМСЯ ВИДЕТЬ
В этой главе предложен ряд упражнений, которые вам легко выполнить, не затрачивая на это дополнительного времени. Важно помнить о том, что вы хотите научиться быть более наблюдательным. Много времени у нас пропада​ет даром: пока мы добираемся до работы, сидим в очереди в поликлинике, покупаем что-то в магазине. Везде нас ок​ружают люди. Самые разные. Начните присматриваться к ним, относиться более внимательно. Ведь мы, погруженны! в самих себя, в свои заботы, проблемы, подчас совсем н< замечаем, что творится рядом. А мир удивителен и прекра сен! Посмотрите вокруг! Не нужно делать эти упражненш через силу. Делайте их с удовольствием, открывая каждьп день для себя что-то новое в людях, которых вы знаете понимая их с каждым днем все лучше. Жизнь должна при носить радость. Каждая проблема — это возможность на учиться чему-то новому. А если посмотреть на проблему под другим углом зрения — может быть, это и не проблема вов​се? Это лирическое отступление, я надеюсь, позволило вам немного расслабиться, и теперь можно идти дальше с но​выми силами.
Упражнение 1. «Прочистка каналов»
Устройтесь поудобнее. Смысл этого упражнения состоит в том, чтобы освободиться от ограничений в восприятии внешнего мира, научиться видеть, слышать, чувствовать.
— Пять минут слышать. Пожалуйста, закройте глаза. Со​средоточьтесь на том, что вы сейчас слышите, «обратитесь в слух». Постарайтесь услышать и запомнить как можно боль​ше звуков.
Через пять минут откройте глаза и перечислить все, что вам удалось услышать, указав, если это возможно, источ​ник звука. Вы можете обнаружить, что услышали звуки, ко​торых не слышали или, что гораздо вероятнее, не фиксиро​вали раньше.
— Пять минут видеть. Выберите точку, на которую могли бы смотреть не напрягаясь, и остановите взгляд в этой точ-
32ке. Теперь обратите внимание на то, как много вы можете увидеть вокруг.
Природа нам дала очень широкий диапазон зрения. Час​то мы об этом не задумываемся. И не пользуемся этим.
— Пять минут чувствовать. У вас сейчас есть много ощуще​ний, самых разнообразных. И до тех пор пока вы не зафикси​ровали на этом свое внимание, вы, возможно, не чувствовали прикосновения своих рук к телу и их вес, тяжесть одежды...
Упражнение 2
В каждом знакомом человеке (начиная с самых близких) каждый день находите что-то незнакомое: новое или ранее незамеченное. Хотя бы что-то мелкое, несущественное. Хоть родинку за ухом. Какую-то закономерность в колебаниях самочувствия. В каждом каждый день что-то новое. Это лег​ко, потому что каждый день в каждом человеке и в самом деле появляется что-то новое.
Упражнение 3
Противоположное: в каждом незнакомом человеке най​ти что-то знакомое — некое сходство с кем-то или с чем-то; сравнить, найти параллель, аналогию или контраст.
Упражнение 4
Постарайтесь угадать содержание разговора двух людей только по невербальным признакам, наблюдая их разговор на расстоянии, когда вы не слышите, о чем они говорят. Включите без звука телевизор или фильм на иностранном языке. Понаблюдайте за тем, что происходит на экране, и попробуйте ответить на такие вопросы:
—  Каковы отношения между этими людьми?
—  Кто в этой ситуации хозяин положения?
—  Кто заинтересован в продолжении контакта?
— Давно ли собеседники знакомы и какова динамика их взаимоотношений?
Определите настроение этих людей: радость, горе, удру​ченность, тревога, гнев, растерянность, нетерпеливое ожи​дание и т.п.
Упражнение 5. «Биография прохожего»
Когда вы едете на работу или обратно, понаблюдайте за случайным попутчиком в метро, автобусе или за прохожим на улице. Исходя из поведения человека, по характеру его
2-1207                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        33общения с людьми, по особенностям его внешнего облика, по незаметным, мелким приметам надо определить, что это за человек, где и кем он может работать, что у него за се​мья, кто близок ему, с кем он враждует, что любит и чего избегает, чем он занят сейчас, о чем думает, куда идет. Каж​дую новую догадку непременно проверяйте, сопоставляйте все действия этого человека. Рассказ должен быть таким, чтобы вы ясно увидели человека.
Упражнение 6. «Биография по портрету»
Для этого упражнения лучше всего взять репродукцию портрета какого-либо неизвестного человека. Можно даже сходить в портретный зал Третьяковской галереи, где пред​ставлено такое разнообразие разных лиц, судеб, что только успевай анализировать. Там-то уж выбор поистине безгра​ничный Созданная фантазией биография по портрету по​может вашей дальнейшей самостоятельной работе.
Упражнение 7. «Биография по походке»
Попробуйте создать если не биографию, то хотя бы об​щее представление о человеке, приемзтр щаясь к его по​ходке. Наблюдая, как идет человек, догадайтесь, какое у него сейчас настроение, выражение лица, к\да он идет, о чем думает.
Глядя только на ноги человека, попробуйте представить себе весь его внешний облик, возраст, характер. А потом об​гоните его и проверьте, насколько точны ваши наблюдения.
Упражнение 8. «Биография по взглядам»
Попробуйте изучать взгляды людей. Вы убедитесь, что способов смотреть существует великое множество. Вскоре вы начнете находить объединяющие признаки «способов смотреть» у разных людей, а затем и своеобразие каждого взгляда. Когда вы идете по улице, начните присматриваться только к глазам людей. Лучше всего наблюдать за глазами двух людей, когда они общаются друг с другом (и, разуме​ется, не знают, что вы следите за ними).
Классифицируя взгляды, каждый раз думайте о том, почему на один и тот же предмет, на одно и то же событие разные люди смотрят по-разному Изучая взгляды людей, вам придется задуматься о своеобразии их характеров, о том, как складываются в результате жизненного пути особенно​сти связей человека с окружающим миром.
34Упражнение 9. «Поведенческий портрет»
Выберите «объект» для своих наблюдений. И теперь, со​брав воедино все свои навыки и умения, мысленно опиши​те его:
—  отдельные особенности внешнего вида, которые име​ют значение для характеристики наблюдаемого человека (стиль одежды и прически); насколько внешний вид соот​ветствует демонстрируемому поведению и т. п ;
—  пантомимику (осанка, особенности походки, жести​куляция, диапазон движений, характерные индивидуальные позы);
— мимику (общее выражение лица, его сдержанность или выразительность);
—  речевое поведение (молчаливость, разговорчивость, многословие, лаконизм; стилистические особенности, куль​тура речи; интонационное богатство; темп речи и его осо​бенности);
—  поведение по отношению к другим людям (способ ус​тановления контакта, характер общения, стиль общения, позиция в общении).
Конечно же, все эти упражнения не нужно делать посто​янно. Но чем интенсивнее тренировка, тем лучше вы на​учитесь разбираться в людях и тем вернее вы будете «считы​вать» их обман. Самое главное, чтобы это обучение прино​сило вам радость, радость пусть маленького, но открытия вселенной под названием «человек».
Глава 6
МЕХАНИЗМЫ ПСИХОЛОГИЧЕСКОЙ ЗАЩИТЫ
Мы знаем, что существует сознание и бессознательное. Есть психоаналитический афоризм' сознание размышляет, бессознательное управляет. Так что же это такое — таин​ственное бессознательное?
Бессознательное — это то, что мы думаем на самом деле, то, чего мы хотим на самом деле, но не подозреваем об этом. Оно проявляется в наших фантазиях, снах, побужде​ниях, влечениях, желаниях, оговорках. Это то, что скрыто от нас самих. Бессознательное сигнализирует о своих наме-
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Начнем с того, что человеческое поведение не признает никаких случайностей. Казалось бы, случайно забыл, слу​чайно оговорился... Но за каждой такой случайностью — скрытый мотив. Вся беда в том, что мы не умеем распозна​вать эти сигналы, игнорируем предостерегающие знаки.
Когда человек получает какую-то не очень приятную или незначимую информацию, он стремится освободиться от нее. И эта информация перекочевывает в область бессозна​тельного. Этот процесс называется вытеснением. Следова​тельно, если человек опаздывает к вам на свидание, воз​можно, он не очень хочет с вами встретиться. Забывает о своих обещаниях — возможно, просто не хочет помнить. Поэтому сразу делайте соответствующие выводы.
Часто в жизни мы сталкиваемся с таким явлением, как сопротивление. Это бессознательная сила, которая препят​ствует действиям, ведущим к изменениям личности или ситуации, которые могут оживить какие-то неприятные ощущения. Мы неохотно вспоминаем неприятные события нашей жизни — срабатывает процесс вытеснения, что тоже объясняется внутренним сопротивлением. Если вы попро​буете сейчас вспомнить что-то неприятное, то вы можете либо не захотеть этого сделать, либо у вас сразу же появит​ся «неотложное дело», либо мысль будет постоянно пере​ключаться на что-то другое — это все разновидности сопро​тивления. Чтобы преодолеть сопротивление, иногда доста​точно просто осознать его.
Наверное, вы уже заметили, что и сопротивление, и вытеснение выполняют защитную функцию.
Разберем механизмы психологической защиты, которые помогают личности сохранить свою целостность и систему существующих взглядов при воздействии разрушающей ин​формации. Она проявляется в стремлении человека сохра​нять привычное мнение о себе, не принимая или изменяя неприятную информацию. Это бессознательный, спонтан​ный механизм избегания тревоги, неприятных и травмиру​ющих переживаний, эмоций, любого психического диском​форта, связанного с осознанием конфликта. Психологиче​ская защита ведет к изменению содержания сознания как результату функционирования ряда защитных механизмов.
Все защитные механизмы обладают двумя общими ха​рактеристиками:
361)  они действуют на бессознательном уровне и потому являются средствами самообмана;
2)  они искажают, отрицают или фальсифицируют вос​приятие реальности, чтобы сделать внутреннюю тревогу менее угрожающей для индивидуума.
Вытеснение — «мотивационное забывание». Удаление из сознания, из памяти мыслей и чувств, причиняющих стра​дание. Поэтому, если мы замечаем, что неоднократно что-то забываем, то можно задать себе вопрос, что неприятного для нас несет в себе эта информация. Сновидения, шутки, оговорки — это прорыв вытесненного материала к откры​тому выражению.
Проекция — человек приписывает собственные непри​емлемые чувства, мысли и поведение другим людям или окружению. Феномен «козла отпущения» — это приписыва​ние кому-то другому своих негативных качеств. Если чело​век говорит, что никому нельзя верить, значит, он и сам частенько обманывает.
Замещение — это смена объекта чувств, их перенос с того объекта, который послужил источником отрицатель​ных эмоций, на более безопасный. Например, человека от​ругал начальник, он приходит домой и срывает зло на сво​их домашних. Замещение может быть направлено против самого себя: враждебные импульсы, адресованные другим, переадресуются себе, что вызывает ощущение подавленно​сти или осуждение самого себя.
Рационализация — искажение реальности по типу «зелен виноград». (Все мы помним басню «Лиса и виноград», где лиса, не имея возможности достать висящий высоко виноград, ус​покаивает себя тем, что он и невкусный, и зеленый и что вообще она его не хочет.) Этот прием защищает самооценку.
Реактивное образование — выражение в поведении и мыслях противоположных побуждений. Противодействие особенно заметно в социально одобряемом поведении, ко​торое при этом выглядит преувеличенным и негибким. Ре​активное образование можно видеть в любом преувеличен​ном поведении.
Регрессия — возврат к детским моделям поведения. Это несдержанность, недовольство и т.п. («надуться и не разго​варивать»).
Отрицание — человек отказывается признать, что про​изошло неприятное событие, информация, которая трево​жит, человеком не воспринимается. Способность неправиль​но вспоминать события — также форма отрицания.
37Сублимация — человек изменяет цель и/или объект им​пульсов без сдерживания их проявления. Энергия инстинк​тов отводится по другим каналам выражения — тем, кото​рые общество полагает приемлемыми (спорт, творчество).
Определите, какие из этих форм защит характерны для вас. Постарайтесь применять эту информацию в общении — она дает вам ключ к подсознанию собеседника и делает ваше восприятие более глубоким. Вы сможете более эффективно контролировать ситуацию, обладая несомненным преиму​ществом.
Глава  7
ЯЗЫК ТЕЛОДВИЖЕНИЙ -КАК ЕГО ПОНЯТЬ?
Процесс коммуникации — это не только речевое обще​ние людей, это более всеобъемлющее и многогранное поня​тие. Мы реагируем «телом + разумом и языком». Они связаны между собой очень глубоко. Психическое отражается в физи​ческом, и наоборот — физические изменения влекут за со​бой психические реакции. В целом существует правило — ме​няется поза, меняется отношение человека. Таким образом, искусственно изменив позу человека, можно воздействовать на его точку зрения.
Существует известный афоризм, принадлежащий Воль​теру. «Язык имеет большое значение еще и потому, что с его помощью мы можем прятать свои мысли» [55. С. 544]. Подобную мысль высказал и «король дипломатов» Уильям Гладстон: «Слова придуманы для того, чтобы люди могли друг другу лгать» [55}.
У нас есть два языка, которыми мы пользуемся с само​го детства — это язык слов и язык тела. Язык тела мы не осознаем, он находится в области бессознательного. Именно язык тела, если мы его сознательно не контролируем, пе​редает наши истинные желания и мысли лучше, чем слова. Умные люди всегда придавали жесту огромное значение, полагая, что он способен незаметно оказывать значитель​ное влияние. В жестикуляции отражается и темперамент че​ловека. Фрейд в своей книге «Психология бессознательно​го» писал, что «нет такой тайны, которую мог бы скрывать
38простой смертный. Губы его сомкнуты, но он пробалтыва​ется кончиками пальцев. Из всех его пор рвется наружу признание. Поэтому задача заключается в том, чтобы уви​деть самое сокровенное и разгадать его» [52. С. 105].
Диагностическая ценность жестов заключается в их спон​танности, непосредственности, потому что человек чаще всего не осознает свою жестикуляцию, не обращает на нее сознательного внимания. Жестикуляция изменяется в слу​чае эмоционального подъема или волнения, когда проис​ходят события, значимые для человека.
В случае расхождения между словами и поведением ис​тинную позицию человека можно определить по невербаль​ным проявлениям. Даже если мы тщательно продумаем са​мую изощренную ложь, наши непроизвольные жесты мо​гут выдать нас с головой, В то же время, зная значение каждого жеста и сознательно используя его, мы можем сиг​нализировать подсознанию партнера о наших намерениях и тем самым оказывать на него скрытое воздействие, что позволит нам иметь лишний козырь для овладения ситуа​цией.
Открытые жесты
Являются свидетельством психологической открытости, желания общения и продуктивных контактов. Проявляются в нескрешенных и незамкнутых позициях рук и ног.
Руки
Открытые ладони — откровенность, открытость собесед​нику. Конечно, если вы произнесете наглую ложь, то вам все равно не поверят, вы просто можете показаться собе​седнику неискренним человеком. Профессиональные обман​щики обладают особым талантом совмещать невербальные сигналы «открытости» с лживыми высказываниями. Боль​шинство людей все же не могут говорить неправду, если их ладони открыты.
Ладонь, повернутая вверх — просящий жест. С такой пози​цией легче добиться выполнения просьбы, так как она не демонстрирует давления со стороны того, кто просит.
Ладонь, повернутая вниз («смотрит» в пол) — властность. Со стороны того, кто использует подобную позицию, ощу​щается психологическое давление.
39Рукопожатия
Ладонь, повернутая вверх (ладонь снизу — под ладонью партнера) — готовность подчиниться, бессознательный сиг​нал тому, чье доминирование признается.
Ладонь, повернутая вниз (ладонь сверху, на ладони парт​нера) — стремление к доминированию, попытка взять си​туацию под контроль. Способ нейтрализации доминирую​щей позиции: если ваша ладонь оказалась внизу, сделайте шаг навстречу и приблизьтесь к партнеру. Когда вы прибли​зитесь, ваше положение ладоней, естественно, изменится и автоматически перейдет в вертикальное положение.
Ладонь ребром вниз (вертикальное положение) — пози​ция равенства.
Рукопожатие «перчатка» (две ладони обхватывают одну ладонь собеседника) — стремление показать свою искрен​ность, дружелюбие, доверительность.
Ноги
Носок ноги — показатель заинтересованности — своим направлением указывает на того, в ком человек заинтере​сован или кого находит привлекательным.
Широко расставленные ноги:
1)  в позиции стоя: агрессия, в том числе и сексуальная, уверенность, готовность к действиям, активность.
2)  в позиции сидя: уверенность, внутренняя расслаб​ленность, демонстрация сексуальности.
Закрытые позиции
Говорят о психологической закрытости, тенденции к отгороженности от ситуации. Проявляются в виде скрещен​ных рук и ног.
Руки
Руки, перекрещенные на груди, — попытка спрятаться, от​городиться от ситуации. Негативная реакция. Человек чув​ствует себя неуверенно и небезопасно. Большинство людей принимает эту позу тогда, когда они не согласны с тем, что слышат. Помните, что до тех пор, пока человек будет дер​жать руки скрещенными на груди, он будет настроен отри​цательно. Напряженное внутреннее состояние заставляет его
40принять эту позу, а ее сохранение поддерживает внутрен​нее напряжение.
Скрещенные на груди руки со сжатыми в кулаки ладоня​ми — усиленный жест скрещенных рук. Враждебная и на​ступательная позиция. Возможность психической атаки.
Скрещенные руки с пальцами, плотно обжимающими пред​плечья (обхватываниерук), — сдерживание негативных ощу​щений, например перед визитом к стоматологу.
Скрещенные руки с позицией больших пальцев, вертикально направленных вверх, — чувство защищенности (перекрещен​ные руки), превосходство, уверенность (демонстрация боль​ших пальцев).
Одна рука перехватывает другую руку, вертикально иду​щую вдоль тела, в области предплечья, локтя или плеча: более легкая форма перекрещенных рук. Часто используется в обществе незнакомых людей или при отсутствии уверен​ности в себе.
Руки свободно опущены, но одна как бы пожимает другую — попытка сохранить эмоциональное спокойствие.
Одной рукой человек делает жест, будто поправляет пуго​вицу на рукаве другой руки, браслет часов, манжету, — скры​тая нервозность.
Человек двумя руками держит букет цветов, сумочку (жен​щина), чашку с чаем и т.п. — попытка скрыть внутреннее напряжение, нервозность.
Переплетенные пальцы, сцепленные руки — негативное от​ношение.
Пирамида (ладони направлены друг к другу, кончики пальцев смыкаются) — уверенность в себе, уверенное от​ношение к чему-либо. Это положение принимается, когда человек высказывает свои мысли или идеи. Если пирамида смотрит вниз, то человек, как правило, не говорит, а слу​шает. В целом этот жест расценивается как положительный.
Руки за спиной:
— одна обхватывает другую в области ладони — самоуве​ренность, властность, чувство превосходства;
— одна рука обхватывает запястье другой — попытка са​моконтроля;
—  одна рука перехватывает верхнюю зону предплечья другой руки — попытка самоконтроля, но выраженная силь​нее, чем в предыдущем случае.
Роль большого пальца — демонстрация агрессивности, силы, напора, чувства превосходства.
41Руки в карманах, большие пальцы снаружи — уверенность, самомнение, атакующий жест. У женщин — агрессия, до​минирующий характер. Большие пальцы, торчащие из зад​них карманов, — доминирующий характер.
Ноги
Перекрещивание ног (жест нога за ногу) — защита, тен​денция к замкнутости. В целом жест интерпретируется в за​висимости от ситуации. Например, во время длительной лек​ции слушатель в зале может использовать подобную пози​цию для удобства.
Перекрещенные ноги и перекрещенные руки — неодобре-г ние, неприятие, недовольство, усиленная защита.
Американская позиция «четверка» (лодыжка одной ноги ле​жит на колене другой ноги) — активность, уверенность, само​уверенность. Присутствует дух соперничества, противоречия.
Перекрещенные ноги и сплетенные пальцы на коленях — самососредоточение, замкнутость (вспомните известны? портрет Достоевского).
Перек;. :щенные лодыжки — защита, напряжение, нега​тивное отношение, нервозность, страх. Когда ваш собесед​ник зажимает свои лодыжки, это равнозначно закусыва​нию губы. Он сдерживает негативное отношение, неприят​ные эмоции, страх, волнение.
Динамические позиции
Динамическими называются такие позиции, которые не могут квалифицироваться как закрытые или открытые, так как они отражают психическое состояние иного спектра, хотя внешне могут представлять имитацию закрытых или открытых жестов.
Голова
Голова держится прямо или чуть приподнята — нейтраль​ная позиция.
Голова чуть приподнята, веки немного прикрыты или угол​ки глаз прищурены, взгляд направлен вниз — высокомерие, пренебрежение, превосходство.
Голова немного наклонена в сторону — проявление интереса.
Голова чуть опущена, взгляд исподлобья — неодобритель​ное отношение к ситуации, настороженность.
42Руки за голову в сочетании с позицией ног в виде «чет​верки» — стремление продемонстрировать владение ситу​ацией, самоуверенность, чувство превосходства. Этот жест характерен для «всезнаек».
Зрачки
Расширенные — волнение, удовольствие, проявление интереса, в том числе сексуального.
Суженные — негативная реакция, неприятие.
Взгляд
Направлен в центр лба и не опускается ниже глаз собесед​ника — деловой взгляд.
Распределяется между глазами и ртом — светский взгляд.
Скользит от глаз вниз по телу и обратно — интимный взгляд.
Взгляд искоса: в сочетании с улыбкой —- заинтересован​ность, в сочетании с опущенными бровями — враждебность.
Частое моргание — признак защиты, растерянности.
Руки и .ешцо
Почесывание подбородка — размышление и оценка.
Захватывание носа в щепоть чуть пониже переносицы в сочетании с закрытыми глазами — сосредоточение.
Рука у щеки — щека опирается на сложенные в кулак пальцы, а указательный палец выпрямлен по направлению к виску — размышление, задумчивость.
Указательный палец касается носа, остальные прикрыва​ют рот — подозрительность, скрытность, недоверие.
Указательный палеи, касается щеки, а остальные распола​гаются под подбородком — критическая оценка
Рука поглаживает шею — недовольство, отрицание, гнев. Защитный жест.
Потирание уха — нетерпение, желание перебить Нервоз​ность.
Лицо чуть склонено вбок и опирается на ладонь или кулак — «телефонная поза» — внутренний монолог. Скука
Тело
Посадка на стул верхом — демонстрация превосходства или агрессии   Если вы имеете дело с таким собеседником,
43встаньте и смофите на него сверху вниз. Этим вы его обезо​ружите.
Одна нога приподнята и на что-то опирается, тело чуть согнуто и подано вперед — жест собственника, победителя.
Руки упираются в поясницу, ноги широко расставлены — демонстрация агрессии и сексуальной агрессии.
Собирание несуществующих ворсинок — человек не согла​сен с мнением другого, но не решается высказать свою точ​ку зрения. Жест неодобрения.
Парные взаимодействия
Закрытые образования
Тела двух собеседников располагаются друг против друга, взгляды их направлены друг на друга — проявление взаимно​го интереса, желание быть только вдвоем.
Открытые образования
Двое собеседников стоят под некоторым углом по отноше​нию друг к другу, как бы образуя некоторое пространство, куда беспрепятственно может войти третий, — позиция, допус​кающая участие еще одного или нескольких собеседников.
Включение в разговор и исключение партнера из разговора
Включение — в случае присоединения третьего партнера к закрытой позиции находящиеся в ней собеседники разво​рачивают свои тела под углом по отношению друг к другу и к нему, невербально приглашая последнего присоединить​ся к разговору.
Исключение — в случае попытки присоединения третьего партнера к закрытой позиции находящиеся в ней собесед​ники поворачивают только головы по отношению к нему. Но направление тел остается прежним, что свидетельству​ет о том, что третий партнер в данной беседе нежелателен.
Тактильные средства общения
Эта группа невербальных средств общения используется реже других и поэтому менее других изучена и описана.
44Можно говорить о том, что ненавязчивое прикосновение к человеку может содействовать установлению контакта с со​беседником и в целом воздействию на него. Тут главное — не переборщить. Доза должна быть буквально гомеопати​ческой.
Сексуальные жесты
Представляют собой проявление сексуального интереса по отношению к партнеру и бессознательную (а иногда и вполне осознанную) попытку продемонстрировать свою заинтересованность им.
Мужские сексуальные жесты
—  Рука поправляет галстук, воротник, дотрагивается до горла, или касается волос.
—  Большие пальцы заткнуты за ремень.
—  Носок ноги повернут в сторону той женщины, кото​рая вызывает сексуальный интерес.
—  Интимный взгляд.
—  Руки на бедрах.
—  Ноги широко расставлены, независимо от того, сидит мужчина или стоит.
Женские сексуальные жесты
—  Вскидывание головы.
—  Приглаживание или касание волос (волосы являются довольно ярким сексуальным символом).
—  Обнажение запястий.
—  Раздвинутые ноги (стоя или сидя).
—  Слегка приоткрытый рот и влажные губы.
—  Интимный взгляд.
—  Перекрещенные ноги.
Алан Пиз советует: «Для того чтобы не выдать себя в момент произнесения неправды, необходимо уменьшить обзор вашей позы для собеседника. Естественно, что ваша ложь будет менее заметна, если вы в этот момент будете сидеть за столом, и ваше тело будет частично скрыто... Лег​че всего врать по телефону!» [39].
Если вы будете пользоваться жестами осознанно, то смо​жете передать собеседнику свое послание более точно. Но необходимо учитывать, что ваш собеседник может пони-
45мать язык жестов и также пользоваться им для своих целей. Но тут есть одна тонкость: невозможно контролировать все свои движения, где-то неискренность все равно прорвется в виде «телесной оговорки». Именно на это и нужно обра​щать внимание. Если поза человека не соответствует его сло​вам, то лучше верить телу. Здесь возможны различные вари​анты: либо человек сам не осознает своего истинного жела​ния, своих истинных мыслей, либо он пытается вас обмануть. В любом случае нужно отнестись к его словам более внима​тельно, проверить и перепроверить их и ни в коем случае не принимать решение впопыхах, не обдумав его всесторонне Это тот случай, когда лучше сказать «нет», чем сказать «да* и все потерять. В жизни вообще лучше руководствоваться правилом: если вы почему-то сомневаетесь — говорите «нет». Не бойтесь обидеть! Чтобы не обидели вас.
Глава 8
КАК ОПРЕДЕЛИТЬ, ЧТО ТЕБЯ ОБМАНЫВАЮТ
За исключением тех людей, которые «врут, как дышат», для большинства людей говорить ложь труднее, чем правду. В результате поведение человека, который искажает инфор​мацию, меняется, он ведет себя иначе, чем когда говорит правду.
Признаки искажения информации специфичны
для каждого человека, хотя и имеют общие признаки.
Ни один показатель искажения информации
не является достоверным для всех людей.
Но все вместе они могут помочь распознать неистинное сообщение в большинстве случаев. Только комплексный анализ поведения личности позволяет определить, когда человек выдает истинное сообщение, а где его сообщение неистинно.
В этой главе мы обратимся к психофизиологии — науке, возникшей на стыке физиологии и психологии. Каждый че​ловек обладает стандартным набором врожденных программ поведения, опираясь на которые, можно добиться опреде-
46ленного результата. Перечислим основные закономерности, необходимые для понимания технологии искажения инфор​мации:
1.  Внимание человека может быть сконцентрировано на ограниченном числе объектов. Используя в своих интересах это свойство внимания, обманщик может увеличить объем информации и человек окажется не в состоянии его вос​принять, сразу разобраться в сложной обстановке. Можно отвлечь внимание человека на что-то эффектное, и он за​будет проверить существенное, важное. Следовательно, чем важнее для вас сделка, тем больше внимания необходимо уделять ее мелким деталям (например, в договорах особен-но внимательно читать все, что написано мелким шриф​том).
2. С течением времени уменьшается способность челове​ка к концентрации произвольного внимания, происходит утомление нервной системы.
Если вы хотите решить важный для вас вопрос, устройте обсуждение темы в небольшом, плохо проветриваемом по​мещении во второй половине дня, лучше вечером, еще луч​ше в пятницу, растяните его за двухчасовую отметку, и ус​пех вам обеспечен.
3.  Внешние раздражители требуют постепенной адапта​ции к ним нервной системы и всего организма в целом. Как пишет об этом Ю. Щербатых [56], все наши анализаторы — приборы для распознавания и анализа информации, посту​пающей из внешней и внутренней среды, устроены по иерар​хическому принципу. Система напоминает бюрократическую структуру любого государства. Пока информация дойдет до главного чиновника, она будет многократно проверена на предмет новизны и важности другими чиновниками, зани​мающими нижние позиции в системе управления. Зритель​ная информация, поступившая на сетчатку глаза, подвер​гается первичному анализу, после чего передается в тала-ыус для ее промежуточного анализа. Если информация достаточно важна для организма, она поступает дальше — в зрительную кору, если же она не содержит ничего нового, то мы ее не осознаем (до коры больших полушарий она может не дойти). Именно поэтому мы не ощущаем днем своей одежды, не замечаем привычных предметов домаш​ней обстановки. Но стоит чему-то пропасть, измениться, как таламус сразу же сигнализирует коре о произошедших изменениях и она включается в анализ ситуации. Благодаря большому жизненному опыту некоторые люди интуитивно
47осознают этот механизм и успешно используют его для об​мана других людей.
4.  Для искажения информации может использоваться и свойство человека забывать какие-то события или считать, что эти события забыты.
5. Существуют ориентировочные рефлексы, их И.П. Пав​лов назвал рефлексами «что такое?». Когда случается что-то неожиданное для человека, он должен узнать, что же про​изошло. Например, звон упавшей монеты на долю секунды привлекает к себе внимание. Основная хитрость в таких слу​чаях состоит в том, чтобы раздражитель был достаточно неожиданным, иначе человек сможет затормозить ориенти​ровочный рефлекс волевым усилием.
6.  Искажение информации может быть не замечено, ког​да оно не предполагает сокрытия сильных эмоций. Чаще всего обманщики терпят неудачу из-за того, что просачивается какой-нибудь признак скрываемой эмоции. Чем больше различных эмоций человек переживает и чем они сильнее, тем больше вероятность того, что появится какая-нибудь поведенческая реакция. Очень важно знать, когда и почему искажение информации может оказаться успешным, а ког​да оно обречено на провал и каким образом можно распоз​нать признаки неистинных сообщений.
Важную роль в оценке того, говорит человек правду ил» искажает информацию, играет фактор понимания. Чтобы правильно сформировать представление о человеке, надо обязательно его понять. В психологии понимание рассматри​вается как способность постичь смысл или значение чего-либо и характеризуется прояснением внутренней взаимо​связи рассматриваемых явлений и отношений.
Понимание начинается с узнавания, т.е. отнесения ка​кого-либо явления или отношения к той или иной группе, категории, классу. Оно также связано с выявлением моти​вов поведения. Дальше можно уже переходить к следстви​ям, к которым приводят действия, определенные причи​ной. Так устанавливаются причинно-следственные связи. Мы мысленно выстраиваем модель ситуации. И насколько вер​ной будет построенная модель, насколько точно она будет соответствовать действительности, настолько точны будут и прогнозы воз' чкных последствии. Для понимания при​чинно-следственных связей в поведении людей больше-,* значение имеет понимание смысла (отношение человека v реальности) и значения (индивидуальное усвоение истори​ческого опыта) их поступков
48Особо важное место во взаимодействии людей занимает понимание речи, потому что нужно не только понять смысл и значение сказанного, но и подтекст, т.е. то, что не выра​жается буквально, а скрыто в содержании сказанного. Не​даром бытует выражение — «надо уметь читать между строк». Следует отметить, что нередко подтекст облекают в иро​ничную или саркастичную форму, это еще более сужает круг понимающих истинный смысл сказанного. Часто подтекст применяется для того, чтобы скрыть свое истинное отно​шение к чему-либо. Чем выше интеллектуальный уровень людей, тем богаче их речь и тем больше в ней скрытого подтекста, полутонов и намеков. Недаром римляне говори​ли по этому поводу — «с умного хватит и намека».
Только хорошо понимая человека, мотивы его поведе​ния, можно с высокой долей вероятности определить, ког​да он выдает истинную, а когда неистинную информацию. Вероятность искажения информации в субъективно значи​мых для индивида ситуациях возрастает. Когда человеку во что бы то ни стало надо добиться своей цели, он к этой цели стремится всеми силами, повышается вероятность того, что он прибегнет к искажению информации с целью про​извести впечатление, организовать события наилучшим для себя образом. Эта ситуация может возникнуть при приеме на работу, в самом процессе работы, когда надо уговорить своего партнера согласиться на определенные условия.
Понимание происходит через общение, поэтому важно, что называется, «разговорить» своего партнера, побудить его как можно больше высказываться по интересующим пробле​мам, чтобы он «раскрылся», чтобы в этом проявились черты его личности. А для этого необходимо, чтобы он понял собе​седника и принял данную ситуацию общения [19].
Выделяют различные виды коммуникации. Для того что​бы общение было эффективным, необходимо учитывать ряд психофизиологических закономерностей восприятия чело​веком информации. Американские исследователи эффектив​ного общения Р. Бэндлер и Дж. Гриндер в ряде своих работ, посвященных проблеме нейролингвистического программи​рования [12], выделяют два основных вида информации; условно их можно назвать — знаковая и аналоговая. Обще​ние на уровне знаковой информации (словесное) часто приводит к проблемам, связанным с отсутствием взаимо​понимания. Таким образом, для точной передачи информа​ции недостаточно общения на знаковом уровне, необходи​ма точная передача аналоговой информации.
49Названные авторы выделяют два типа аналоговой ин​формации:
—  моноканальная аналоговая информация определяется интонацией, темпом, позой, дыханием, тембром голоса. Управляется только правым полушарием;
—  стереоканальная аналоговая информация определяет​ся движением правой или левой руки, покраснением, ми​микой правой или левой стороны лица. Левая стереоканаль​ная аналоговая информация (мимика, жесты левой части тела) управляется правым полушарием (для правшей) и характеризует эмоционально значимую составляющую ин​формации. Так можно определить степень эмоциональной вовлеченности в процесс коммуникации. Правая стереока​нальная аналоговая информация (мимика, жесты правой части тела) управляется левым полушарием мозга и харак​теризует знаково-логическую составляющую информации.
Для того чтобы преодолеть недоверие собеседника, не​обходимо соблюдать следующие три правила:
1.   Правосторонняя аналоговая информация должна быть симметрична левосторонней аналоговой информации (если улыбаться, то улыбаться симметрично).
2.   Моноканальная аналоговая информация должна со​ответствовать знаковой информации. Если имеется хотя бы одно несоответствие приведенным правилам, возникает недоверие.
3.   Чтобы собеседник быстро и легко воспринял ваши слова, необходимо целенаправленно адресовать информа​цию и правому, и левому полушариям, учитывая специфи​ку их деятельности.
Глава 9
ОПРЕДЕЛЕНИЕ ИСКАЖЕНИЯ
ИНФОРМАЦИИ ПО НЕВЕРБАЛЬНОМУ
ПОВЕДЕНИЮ
Очень много о человеке могут рассказать его позы, ми​мика, пантомимика, интонационные характеристики речи. Они содержат в себе информацию, обладающую высокой степенью достоверности. Причем сознательно контролиро​вать невербальное поведение чрезвычайно сложно, а иног-
50да и совсем невозможно. Невербальный язык к тому же ин​тернационален: все основные эмоции у многих народов выражаются и воспринимаются практически одинаково. Невербальное поведение неосознанно. Конечно, какие-то жесты, позы можно сымитировать, но существует масса признаков, которые с трудом поддаются сознательному контролю, именно поэтому по невербальным признакам можно судить об истинных целях и намерениях вашего со​беседника, а также смысле сказанного. Непроизвольный жест или тон могут оказаться намного правдивее произнесенных слов.
Психологические механизмы невербального поведения в настоящее время активно изучаются. Конкретные методы анализа невербального поведения изложены в работах по​пулярных ныне А. Пиза, Д. Ниренберга, Г. Калеро и др. [36, 39].
Телесные признаки эмоционального возбуждения
Весь «алфавит» жестов человека -ложно свести к несколь​ким основным группам:
/. Жесты-эмблемы — это своего рода замена словам.
2.   Жесты-иллюстраторы — служат дополнением вер​бальных сообщений.
3,   Жесты-манипуляторы привычки человека. Как пра​вило, они связаны с движением рук. Их можно разделить на три группы:
—  почесывание, подергивание отдельных частей тела;
—  поглаживание, перебирание предметов, находящихся под рукой: карандашей, скрепок и т.п.;
—  касания партнера.
Остановимся на различных типах движения тела. Пер​вый вид — это эмблемы. Они названы так, чтобы отличить их от всех других жестов. Эмблему невозможно пропустить, если она исполняется в традиционной форме (например, пожатие плечами, утвердительный кивок или отрицатель​ное покачивание головой, манящий жест головой или паль​цем, приветственный или прощальный взмах рукой). Но как бывают оговорки в языке, так бывают оговорки и в движениях тела. Через них передается та информация, ко​торую человек пытается скрыть. Есть два признака эмбле​мы-оговорки, т.е. эмблемы, не являющейся намеренным сообщением.
51Первый — наличие только фрагмента эмблемы, без де​монстрации всего движения целиком. Если эмблема — знак утечки, будет показан только один ее элемент, и даже он мо​жет быть не завершен. Эмблемы могут использоваться вместо слов или тогда, когда слова нельзя использовать. Эмблемы почти всегда исполняются намеренно. Но есть исключения.
Второй признак заключается в том, что эмблемы, яв​ляющиеся утечкой, никогда не исполняются в традицион​ной позиции. Если бы эмблема не имела усеченной формы и не исполнялась бы вне традиционной позиции, человек мог бы осознать, что происходит, и проконтролировать эм​блему. Фрагментарность и нетрадиционная позиция затруд​няют для окружающих и для самого говорящего возмож​ность заметить ее. Обычно их не замечают ни сам человек, искажающий информацию, ни его жертва. Эмблематические обмолвки — характерные показатели скрытой или искажен​ной информации.
Иллюстраторы — другой тип невербальной передачи ин​формации: можно сделать акцент на слове или фразе, в возду​хе прочертить ход мысли, как будто ведя свою речь, руки мо​гут что-то рисовать в пространстве или делать движения, уси​ливающие сказанное. Именно руки чаще всего иллюстрируют речь, хотя движения бровей и верхних век, все тело или верх​няя часть туловища также могут служить иллюстраторами.
Иллюстраторы помогают объяснить те мысли, которые труд​но выразить словами. Они могут выполнять функцию самоор​ганизации, помогая человеку выстроить слова в речь. Стиль иллюстрации является благоприобретенным, а не врожден​ным. Люди, принадлежащие к разным культурам, используют разные типы и объем иллюстрирования. Следовательно, неис​тинную информацию нельзя определить просто по числу или типу иллюстраторов. Признаком искажения информации яв​ляется уменьшение количества иллюстраторов по сравнению с обычным для конкретного человека. Количество иллюстра​торов возрастает, если предмет речи задевает и волнует гово​рящего. Люди склонны к иллюстрированию больше, чем обыч​но, когда они в ярости, ужасе, очень взволнованы, страдают или пребывают в восторженном возбуждении.
Причиной ослабления невербального компонента обще​ния может быть недостаточная заинтересованность предме​том речи (например, симулирующих участие или энтузиазм может выдать то, что их речь не сопровождается возрастаю​щим количеством иллюстраторов). Количество иллюстрато​ров также уменьшается, когда человеку сложно сформули-
52ровать свои мысли. Если кто-то тщательно взвешивает каж​дое слово, то иллюстраторов будет мало. Их количество уменьшается, когда требуется осторожность. Это может не иметь ничего общего с искажением информации, а указы​вать на ее важность и значимость.
Важно отличать иллюстраторы от эмблем, потому что когда человек искажает информацию, количество эмблема​тических оговорок возрастает, а количество иллюстраторов уменьшается.
К манипуляторам относятся такие движения, когда ка​кой-либо частью тела человек поглаживает, массирует, по​тирает, держит, щиплет, собирает в складки, царапает дру​гую часть тела или еще как-то манипулирует ею. Эти движе​ния могут быть очень краткими или продолжительными. В манипулятивное действие могут включаться опорные пред​меты: спичка, карандаш, скрепка, сигарета. Манипулятив-ные движения относятся к границе сознания. Человек при​выкает к таким движениям, и большинство людей не могут надолго отказаться от них, даже когда намеренно пытаются это сделать. Количество манипулятивных движений возрастает с усилением дискомфорта. Манипуляторы как признаки ис​кажения информации ненадежны, поскольку могут свиде​тельствовать о противоположных состояниях — как о дис​комфорте, так и о релаксации. В отличие от лицевой эксп​рессии, которую также пытаются взять под контроль, манипулятивные движения достаточно легко затормозить.
Поза изучалась многими исследователями коммуникации. В результате не обнаружено принципиальных различий в позе между лгущими и говорящими правду людьми, выделена лишь тенденция наклоняться вперед при интересе или гне​ве и откидываться назад при страхе или отвращении. Одна​ко заинтересованный человек способен сдержать все, кро​ме наиболее тонких признаков этих эмоций, связанных с позой. Профессиональные мошенники знают, как следует сидеть и стоять, чтобы вызвать доверие. Поза хорошо конт​ролируется, если знающий о языке телодвижений человек намеренно выдает неистинные сообщения.
Внешние признаки сознательного искажения информации
Когда человек сознательно лжет, возрастает эмоциональ​ное возбуждение и увеличивается количество движений ру​ками и ногами, направленными на контакт с телом (неред-
53ко такой контакт опосредован каким-либо предметом, на​пример ручкой или сигаретой), появляется притопывание ногой или постукивание пальцами рук. Человек начинает ерзать на кресле, чаще изменяет положение тела, более ак​тивной становится жестикуляция. Индикаторами искажения информации человеком могут быть также такие признаки, как расширенные зрачки, частое мигание, повышение тона, нарушение темпа речи, вызванные необходимостью обма​нывать.
Внешние проявления деятельности вегетативной нервной системы: изменение дыхания (частое/редкое, глубокое/поверх​ностное и т.д.), тонуса мускулатуры (напряжение в теле), гло​тательные движения, покашливание.
При эмоциональном возбуждении, вызванном необ​ходимостью лгать, вегетативная нервная система (ВНС) продуцирует изменение способа дыхания (частое/редкое, глубокое/поверхностное), человек начинает чаще сглаты​вать, может появиться обильное потоотделение, покрас​нение или побледнение лица, расширение зрачков. Если человек испытывает страх, гнев, подавленность, вину или стыд, значительно учащается дыхание, вздымается грудь, совершаются глотательные движения, может усилиться по​тоотделение. Следует учитывать, что подобные явления не раскрывают содержание переживания, указывая лишь на его интенсивность. Поэтому здесь уместно задать воп​рос: в связи с чем у собеседника появились столь сильные эмоциональные реакции? Возможно, он что-то скрыва​ет, что-то недоговаривает.
Выявление обмана но ияиимке лице
Лицо может быть ценным источником информации, по​тому что зачастую оно передает и то, что человек хочет показать, и то, что он хочет скрыть. Микроэкспрессия лица универсальна для разных народов, тогда как жесты куль-турально обусловлены. Большинству людей не удается оп​ределить искажение информации по лицу потому, что они не умеют отделить переживаемую эмоцию от фальшивой. Подлинное переживание проявляется потому, что движе​ния лицевых мышц могут происходить непроизвольно, без мысли или намерения придать лицу определенное выраже​ние. Фальшивые мимические выражения появляются в ре​зультате сознательного управления лицом, позволяющего помешать внешнему проявлению переживаемой эмоции и
54симулировать ложную. Произвольные и непроизвольные эксп​рессии связаны с разными зонами мозга. Лицо может отразить эмоцию, переживаемую человеком, — гнев, страх, печаль, отвращение, страдание, счастье, удовлетворение, волне​ние, удивление, презрение или смешанное чувство, ис​пытываемое им. И на лице отражаются элементы каждой из переживаемых эмоций — каждая эмоция может варьи​роваться по интенсивности: от раздражения до ярости, от беспокойства до ужаса и т.д. Когда люди лгут, их наиболее очевидные, явно выраженные эмоциональные проявления, на которые окружающие обращают наибольшее внимание, часто фальшивы. Тонкие признаки того, что это проявле​ния чувств, которые не переживаются в данный момент, и мимолетные намеки на скрываемые эмоции, как правило, упускаются из виду.
Не всеми мышцами, порождающими лицевую экспрес​сию, одинаково легко управлять. Некоторыми мышцами лица сознательно управлять почти невозможно. Можно попытать​ся замаскировать чувства улыбкой, но и она не скроет всех признаков переживаемой эмоции, она проявится опускани​ем век и наморщиванием лба; могут напрячься антагонисти​ческие мышцы (улыбку удовольствия могут уменьшить сжа​тые губы и сокращение мышц подбородка). Часто подавле​ние эмоций с использованием антагонистических мышц может придавать лицу неестественный и напряженный вид. Достоверные мышечные движения локализуются главным образом на лбу. Поднятие и опускание бровей относится к наиболее часто встречающимся мимическим действиям. Эти мимические движения часто используются как сигналы для акцентирования или подчеркивания смысла речи. Поднятие бровей может служить вопросительным или восклицатель​ным знаком, эмблемой недоверия и скептицизма. Дарвин называл мышцу, опускающую и сдвигающую брови вместе, «мышцей затруднения». Это мышечное движение сопутству​ет всякого рода трудностям — от поднятия тяжести до реше​ния интеллектуальной задачи. Опущенные и сдвинутые бро​ви характерны также для замешательства и сосредоточения.
Существует достоверный признак гнева — сужение губ. Часто оно возникает, когда человек начинает сердиться, но еще до того, как осознает это.
Признаки, которые позволяют предположить, что дан​ное выражение лица притворно:
— асимметрия (на обеих сторонах лица выражаются одни и те же чувства, но на одной стороне сильнее, чем на дру-
55гой. Это верная примета того, что человек на самом деле не переживает чувство, а лишь демонстрирует его);
— временные характеристики (продолжительно, более 5 сек, напряжение мышц является эмблемой или имитацией);
—  локализация относительно речи, изменения голоса, жестикуляции (если выражение эмоции после слов запаз​дывает, то велика вероятность того, что она фальшива).
[image: image2.jpg]



Рис. 1. Мышцы лица, помогающие различать эмоции:
1  — мышца нахмуривания,
2 — круговая мышца глаза,
3  — большая скуловая мышца,
4 — жевательная мышца
П. Экман и У. Фризер экспериментально исследовали связь активности мышц лица с различными эмоциями. Когда человек переживает счастье, активизируется боль​шая скуловая мышца — 3. Чем сильнее активность этой мышцы, тем выше уровень субъективной оценки пережи​ваемого счастья. Следовательно, по активности большой скуловой мышцы можно предсказывать появление поло​жительного эмоционального переживания. Искреннее вы​ражение счастья, радости сочетается с комбинированной активизацией двух мышц: большой скуловой мышцы и круговой мышцы глаза — 2, которая с трудом подчиняет​ся волевому контролю. Скуловая мышца поднимает уголки губ кверху, к скулам, и наружная часть круговой мышцы глаза поднимает щеку и собирает кожу внутрь глазной впа​дины. Наблюдая за лицом человека по этим признакам можно отличить искреннюю улыбку от фальшивой.
56Выделены три мышцы, активизирующиеся при отвра​щении: одна из них поднимает центральную часть верхней губы, другая поднимает и напрягает крылья носа, а третья усугубляет носогубную складку.
По поведению трех лицевых мышц — 7, 3 и 4 можно диф​ференцировать четыре эмоции — печаль, гнев, радость, страх. Все отрицательные эмоции связаны с подавлением активно​сти большой скуловой мышцы. Активность мышцы нахмури-вания — / возрастает при гневе и печали и падает при страхе и радости. Жевательная мышца — 4 активизируется во время гнева и радости и не реагирует во время печали и страха.
Человек, искажающий информацию меньше обычного, улыбается, и если он пытается это сделать, то получается неискренняя улыбка. Такая улыбка, как правило, асиммет​рична, ее не сопровождает напряжение мышц вокруг глаз, а время ее существования кажется либо слишком кратким, либо слишком долгим.
Глаза могут выдать скрываемые эмоции:
1.   Изменения глаз вследствие сокращения мышц, окру​жающих глазное яблоко. Движения этих мышц определяют форму век, вицимую зону белков и радужной оболочки глаз, а также общее впечатление, которое производят глаза. Но движения этих мышц не дают надежных показателей нали​чия или отсутствия обмана.
2.   Направление взгляда. Переживая различные чувства, в печали человек опускает глаза, от стыда или чувствуя себя виноватым, опускает или отводит в сторону, испытывая отвращение, отводит взгляд. Но направлением взгляда дос​таточно легко управлять.
3.   Моргание. Усиливается при эмоциональном возбуж​дении.
4.   Когда человек возбужден, зрачки расширяются, но про​извольно, по собственному желанию, добиться этого нельзя. За расширение зрачков ответственна вегетативная нервная систе​ма, поэтому управлять им практически невозможно. Расшире​ние зрачков может быть признаком волнения, гнева, страха.
5.   Слезы вызываются печалью, страданием, чувством облегчения, в некоторых случаях — наслаждением и неудер​жимым смехом. Таким образом, может проявиться страда-чие или печаль.
Изменение цвета кожи лица
Считается, что румянец — признак смущения, сопут​ствующий также стыду и, возможно, вине. Лицо краснеет и
57от гнева. Но краска гнева и румянец смущения или стыда могут различаться по интенсивности, локализации на лице или продолжительности. Лицо краснеет только при неконт​ролируемом гневе или если человек пытается обуздать гнев на грани срыва. При более или менее контролируемом гневе лицо может белеть или бледнеть, как и от страха. Побледне-ние может быть причиной скрываемого гнева или страха.
Изменение громкости и тона голоса, интонационных ха​рактеристик, темпа, ритма, пауз
Как такового голосового признака искажения человеком информации не существует, есть голосовые показатели пере​живания отрицательных эмоций. Очень трудно скрыть измене​ния в голосе при аффектации. Тон голоса повышается, когда человек расстроен. Если цель искажения информации — скрыть страх или гнев, то голос будет звучать выше и громче, а ско​рость речи будет обычной. При печали речь становится более тихой и медленной. Любое возбуждение имеет конкретное про​явление в звуке голоса. Несоответствие тона голоса и словес​ного содержания (поскольку тон голоса труднее поддается сознательному контролю, чем содержание высказываний или выражение лица) может послужить сигналом того, что чело​век неискренен в своих высказываниях.
Для усиления эффекта речи имеется немало отработан​ных психологических приемов: изменение силы голоса, ин​тонационное выделение некоторых фраз, использование пауз, изменение формы подачи информации, смена темпа речи и-многое другое. К этим приемам также часто прибегают про-; фессиональные обманщики: цыгане, мошенники, «кидалы»^ карточные шулеры и т.п. Сказанное безусловно «сработает»,-; если речь произносится в оптимальном для собеседника тем-.; пе, позволяющем осмыслить и переработать информацию. Если темп речи слишком высок, понимание ухудшиться, если низок — тоже, партнер будет часто отвлекаться.
Способы выделения сообщений
1. Речевые способы:
—  изменение громкости речи (громче — тише);
—  изменение темпа речи (быстрее — медленнее, пау​зы);
—  изменение интонации (повышающаяся — понижаю-; щаяся);                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                           ;
—  сопутствующие речи звуки (хлопок в ладоши, пошел-; кивание пальцами, постукивание по столу);                                                                                                                                                                                         \
58—  изменение тембра голоса (жесткий, «металлический», мягкий, «вкрадчивый»).
2.  Визуальные способы (жестикуляция, мимика, пантоми​мика):
—  изменение положения тела (наклон, поворот);
—  жестикуляция руками, пальцами;
—  характерная последовательность жестов (пантомима);
—  изменение мимики.
3.   Кинестетические способы:
—  простое прикосновение;
—  поглаживание;
—  похлопывание по плечу, по спине;
—  пожатие руки.
4.   Смешанные способы:
—  изменение дистанции до собеседника (приближение — удаление, наклон тела к собеседнику — от собеседника);
—  речь, совмещенная с поворотом головы;
—  движения, совмещенные со звуками (демонстратив​ное постукивание пальцами по столу, пощелкивание пальцами при жестикуляции).
Глава 10 ОПРЕДЕЛЕНИЕ ОБМАНА ПО РЕЧИ
Рвчь ка§с характеристики личности
Информативным здесь является не только содержание речи ■л ее лингвистические характеристики, но и то, как человек произносит слова, скорость речи, многословность — немно-юсловность, кроме того, умеет ли человек выслушать, вни​мателен ли к собеседнику и многое другое. Существует прямая зависимость между скоростью речи и способностью быстро включаться в общение и взаимодействие. Люди, говорящие быстро, легко устанавливают контакты, они сразу вникают в (уть проблемы. Речь с богатыми интонационными характери​стиками, выразительными паузами, ударениями свидетельству-4Т о стремлении произвести хорошее впечатление, завоевать расположение. Этим хотят вам дать понять, что выделяют сре​ди окружающих,- отдают предпочтение. Обилие намеков — несомненный признак того, что вас считают умным и тонким •еловеком'. Поэтому, если человек, который говорил быстро,
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Интонационное понижение голоса в конце фразы, ис​пользование пауз, особенно если все это подкреплено вы​разительными взглядами и жестами, говорит о том, что парт​нер по общению хотел бы установить более близкие, дове​рительные отношения. Если же интонационно голос повышается в конце фразы, то это говорит о самодоволь​стве, упоении собственным красноречием личности. Фра​зы, выражающие исключительность и законченность, ха​рактеризуют человека как догматичного, негибкого (это может быть связано с профессиональной деятельностью, связанной с выполнением командных функций).
Нередко в процессе делового общения можно зафикси​ровать применение приемов суггестивного воздействия (вну​шения). Они внешне довольно просты, но необычайно эф​фективны, их умелое применение позволяет манипулиро​вать другими по своему желанию. К таким приемам относят образность и конкретность смысла произносимых слов, бо​гатство качественных определений, частое использование «мягких суффиксов» и др. [20].
Содержание емысловых конструкций
Многие люди, искажающие информацию, выдают себя просто по небрежности, потому что не позаботились тща​тельно продумать, что и как им лучше сказать. То, что чело​век говорит, либо внутренне непоследовательно, либо не согласуется с другими фактами, известными к этому вре​мени или установленными позже. Противоречия при повто-j pax нередко возникают в случае «неподготовленной» лжк Подобные противоречия выявляются при обсуждении дета| лей, которые должен знат ь субъект, если он говорит правду Легче фальсифицировать содержание выступления, и по-1 этому оно является менее информативным для диагности- ■ ки истинности либо неистинности передаваемой информа​ции, но если для подготовки неистинного сообщения было мало времени, то его содержание также включает некото​рые индикаторы. В их числе большое количество не относя​щейся к теме информации, с помощью которой человек стремится заполнить «пустоты», образовавшиеся в резуль​тате сокрытия некоторых фактов и данных.
Анализ информации с целью выявления неистинных сообщений может проводиться двумя способами: вертикаль-
60ным, когда сопоставляются сведения, поступившие в раз​ное время от одного и того же источника, и горизонталь​ным, когда сравнительной проверке подвергается инфор​мация, полученная от различных источников.
Система аргументации
Искусная аргументация — это то опасное оружие, кото​рым пользуются люди, искажающие информацию. Если вы сталкиваетесь с жесткой аргументацией, логикой убежде​ния, остановитесь. Подумайте! Потому что при искажении информации главное — это убедить в том, что искажающий информацию человек абсолютно правдив. Собеседнику вну​шается полное доверие к выводам. Приводятся серьезные аргументы, основанные на двусмысленных понятиях, про​тиворечивых положениях, которые сами требуют доказа​тельств, используются неполное перечисление фактов и умолчания, на смешение случайных и важных явлений. Как же нужно говорить, чтобы добиваться своего?
Нужно внимательно выслушать человека, дать ему ска​зать все, что он хочет, и чем больше он будет выдавать ин​формации, тем лучше, потому что если он лжет, то где-то обязательно собьется, что-то в его речи может проскольз​нуть. Выслушивание также позволяет лучше узнать потреб​ности человека; тем не менее оно не может быть достаточ​ным само по себе. За ним должен следовать другой этап — этап анализа. Для этого необходимо разобраться, каким об​разом строится система аргументации.
Тезис и аргументы — это составляющие рациональной информации. Сюда же относятся слова, связывающие тезис и аргументы.
Аргументация относится к «риторике» — искусству хо​рошо говорить и убеждать, влиять на других.
Тезис — это та идея (мысль, положение, точка зрения, позиция), которую должен принять партнер по общению. Аргументы служат для обоснования, почему этот тезис мож​но (и нужно) принять. Иначе говоря, принятие аргумента должно вести за собой и принятие тезиса. Но если аргумент не принимается априори, если для его принятия требуются дополнительные доказательства, то это уже не аргумент, а субтезис.
Будет ли сформулированный аргумент приниматься со​беседником априори или нет, зависит прежде всего от того, насколько содержание аргумента объективно соответствует
61действительности. Аргумент должен соответствовать действи​тельности и должен иметь логическую связь с тезисом, ког​да тезис вытекает из аргумента. Как показывает практика, первое, за что обычно «ухватывается» реципиент, это фор​мальное противоречие в высказывании индуктора. При оп​ределении искажения информации необходимо обращать внимание на то, насколько убедителен и логичен собесед​ник. Например, на рынке продавец предлагает вам туфли «из натуральной кожи», но цена почему-то поразительно низкая. Вряд ли человек будет работать себе в убыток.
Люди легче соглашаются с тем, что удовлетворяет ка​кое-то их сильное желание. Если некий предмет (идея, вещь) представляет для человека ценность, он будет стремиться к его достижению. Отсюда вывод: сила аргумента — в силе потребности. Именно поэтому при прочих равных условиях аргумент, в котором представлен и психологический фак​тор, «личный интерес» реципиента, более эффективен, чем тот, в котором такого интереса нет.
Если человек должен что-то сделать, это не значит, что он так и будет поступать. Подчинение — это принуждение. Но сила вызывает сопротивление силе, а заинтересован​ность раскрывает потенциал человека. Если человеку что-то делать выгодно, значит, это удовлетворяет его потребности. Самый лучший стимул деятельности — это личный инте​рес.
В построении аргументации должны учитываться ценно​стные ориентации реципиента. Значит, прежде чем форму​лировать аргументы, необходимо получить информацию о человеке, которого вы хотите в чем-то убедить: о его харак​тере, потребностях, интеллекте.
Итак, аргументы должны:
1)  соответствовать действительности;
2)  иметь связь с тезисом;
3} включать личный интерес;                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                  :
4) соответствовать индивидуальным ценностям.                                                                                                                                                          1
Объективная цель любых переговоров — достижение един-> ства взглядов. Для достижения этой цели необходимо со​блюдать шесть условий:
— единство языка общения;
—  знание «профессионального жаргона»;
—  учет уровня интеллекта;
—  обладание полной информацией;
— логичность изложения;
—  сконцентрированность внимания.
62Но если даже человек вас понял, то это еще не значит, что он согласился с вами. Поведением человека управляют его мотивы. Поэтому единственный способ убедить челове​ка принять вашу точку зрения — это превратить вашу пози​цию в его позицию. Добиться, чтобы он интериоризировал, г.е. «присвоил» вашу мысль и включил ее в собственную систему ценностей. Поэтому следует найти средства воздей​ствия на его мотивационную сферу, обратиться к его по​требностям. Главное — достижение понимания и принятия вашей позиции.
При прочих равных условиях люди легче принимают по​зицию того человека, к которому относятся положительно (от простого уважения до влюбленности). И наоборот, труд​нее принимают (и даже отвергают) позицию того человека, к которому испытывают отрицательные эмоции. Поэтому для получения согласия необходимо воздействовать одновремен​но на обе сферы его психики: рациональную (четко аргу​ментировать) и иррациональную (формировать аттракцию, располагать собеседника к себе). Этими принципами пользу​ются различные «кидалы». Они сначала располагают собе​седника к себе, а затем, пользуясь любопытством, жаднос​тью, обманывают свою жертву.
Эффект восприятия информации определяется «эффек​том установочного фона», т.е. исходной системой установок (убеждений) реципиента. Если исходная установка на дан​ную информацию негативная, то убеждение необходимо начинать с более сильных аргументов. Если же исходные позиции реципиента были позитивны, начать лучше со сла​бых аргументов, а закончить сильными. Если негативно на​строенного человека убеждать, начиная со слабых аргумен​тов, то, услышав в самом начале диалога первые, слабые аргументы, он еще больше убедится в своей исходной нега​тивной установке, а следующие в конце аргументации силь​ные доказательства уже не подействуют. Но такое же пост​роение аргументации при доброжелательной установке ре​ципиента дает прекрасные результаты. При этом необходимо учитывать, что эффект последействия в большей мере оп​ределяется содержанием последней части разговора, чем содержанием его начала.
Итак, целесообразно предъявлять аргументы следующим образом:
1) если неизвестна исходная установка реципиента, то сильные аргументы необходимо поставить в начало и конец разговора;
632)  если исходная установка положительная, то лучше начинать со слабых аргументов и заканчивать сильными;
3)  если исходная установка реципиента негативная (явно недружественная), то начинать надо с сильных, а заканчи​вать можно и слабыми;
4)  когда мало сильных аргументов, приходится брать! количеством слабых.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        ■
При отсутствии информации о собеседнике следует ис​ходить из худшего: он может быть настроен и негативно, поэтому два сильных аргумента можно поставить в начало и один — в конец.
Логика речи
Логика — наука древняя. Еще в незапамятные времена было известно, что с помощью логических построений мож​но вводить людей в заблуждение. Легенда гласит, что Де​мосфен, пользуясь законами логики, говорил настолько убе​дительно, что ему без видимых противоречий удалось дока​зать, что живой и мертвый — тождественные понятия. Посудите сами: полумертвый — это то же самое, что и по​луживой. Если равны половины, то равны и целые части. Следовательно, живой человек равняется мертвому. При помощи подобных логических приемов спокойно можно доказать, что «белое» —- это «черное».
Иногда противоречие находится уже в самом вопросе, но оно может быть так хорошо замаскировано, что чело​век сразу же начинает рассуждать в неверном направлении. Например, сколько пирожков можно съесть натощак? На​чали считать? Но второй-то пирожок будет уже не нато​щак!
Сильные эмоции, особенно страх, могут помешать ло​гической последовательности речи. Эмоциональные пере​живания отвлекают центральную нервную систему от упо​рядочивания последовательности слов. Психологи и фило​софы были озадачены, обнаружив, что при решении одних задач большинство людей рассуждает, пользуясь законами логики, но при решении других задач мало что указывает на использование этих законов. Другими словами, логич​ность или алогичность наших рассуждений зависит от реш v емой задачи. Разумное поведение адаптивно и принимает разнообразные формы в различных условиях. В реальней жизни у людей есть возможность рассуждать логически, но иногда законы логики противоречат ситуации, общеприня-
64тым правилам умозаключений, собственным мнениям и знаниям. [18. С. 219-231].
При логическом анализе информации применяется так​же «метод мозаики», когда из мелочей складывается целос​тный образ человека. Этим методом в совершенстве владел легендарный Шерлок Холмс. Если в рассказе была ложь, то рано или поздно она проявит себя: «мозаика ответов» где-то не будет складываться в единую и цельную картину, и фальшивка сама заявит о себе.
Оговорки
Даже осторожного человека может выдать то, что Зиг​мунд Фрейд определил как оговорку. В «Психопатологии обы​денной жизни» Фрейд показал, что ошибочные действия, такие, как обмолвки, забывание знакомых имен и ошибки при чтении и в письме не случайны, а значимы и говорят о внутренних психологических конфликтах. Обмолвки, писал он, выражают «нечто, о чем не хочется говорить: они стано​вятся разновидностью самовыдачк» [53]. Обычно в определе​нии того, выдает ли оговорка неистинную информацию, должен помочь контекст, в котором она произошла.
Тирады
Это тоже признак, по которому можно судить о том, что человек искажает информацию. Тирада отличается от ого​ворки. Грубая речевая ошибка не ограничивается одним-дву-мя словами. Информация в этом случае льется потоком. В разговоре надо обращать внимание на уклончивые ответы или изощренные уловки. Некоторые люди, искажающие информацию, уклончивы в ответах, многословны и дают даже больше информации, чем требуется.
Речевые ошибки
Они включают междометия, такие, как «ах», «а-а-а», «э-э-э»; повторы типа «я-я-я хочу сказать, я действительно»; обрывки слов: «мне дей-действительно понравилось».
Конгруэнтность слов и поведения
В процессе искажения информации подсознание работа​ет автоматически и не зависит от сознания. Поэтому бессоз​нательные жесты и телодвижения могут выдать человека,
3-1207                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                       65если не будут сочетаться с тем, что он говорит. Ложь часто выдастся несоответствием между словами, голосом, телом, лицом.
Удлинение пауз между словами
Паузы могут быть слишком продолжительными или слиш​ком частыми. Колебание перед началом реплики, особенно при ответе на вопрос, должно вызвать подозрение, так же, как и короткие паузы в речи, если они повторяются. Необхо​димость обдумывать каждое слово, прежде чем его произнес​ти, — взвешивать альтернативы, подыскивать слова или мыс​ли, проявляется в паузах. При ответах на неожиданные вопро​сы очень важна реакция человека: если он не владеет истинной информацией, то, как правило, делает паузу, собираясь с мыслями и выбирая наиболее удачный ответ. Такая пауза сама по себе уже является сигналом удвоить бдительность.
Переключение модальностей восприятия
Авторы НЛП — Р. Бэндлер и Д. Гриндер [12] установили, как можно получить необходимую информацию о партне​ре, повысить эффективность взаимодействия. Для этого не​обходимо знать о репрезентативной системе человека, т.е. каким образом он воспринимает и перерабатывает инфор​мацию, поступающую из внешнего мира. Они отнесли лю​дей к различным типам по доминирующей (ведущей) мо​дальности восприятия.
Визуальная модальность— человек мыслит образами. Для него важно представить себе нечто, «нарисовать» образ, картину, и только после этого он сможет понять мысль, высказанную собеседником, или изложить свою.
Аудиалъная модальность— в данном случае человек дол​жен услышать какую-то информацию, логически ее обра​ботать и только после этого воспользоваться ею.
Кинестетическая модальность— это восприятие инфор​мации на уровне чувств. Для того чтобы понять, такому че​ловеку требуется прочувствовать содержание, как бы прсИ пустить через себя чужую мысль.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                            j
Визуальная, аудиальная и кинестетическая модальности! восприятия проявляются в речи такими выражениями:      \
— представьте, видишь, какая прекрасная, ярко, красив во, прозрачно, посмотрите, мне кажется, вижу и т. п. (визу! альная модальность);                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        I
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—  легко, чувствовать, тяжело, тепло, уютно, мягкий, притрагиваться и т. п. (кинестетическая модальность).
Употребление слова «всемогущий» является полимодаль​ным — по нему невозможно определить модальность.
Показателем определения модальности могут быть движе​ния глазных яблок. Человек постоянно их совершает, при об​щении взгляд собеседника постоянно перемещается и никогда не остается неподвижным. Движения глаз не являются хаоти​ческими, а отражают информационные взаимодействия, про​исходящие в процессе мышления. Движения глаз бывают: вер​тикально вверх (под лоб), в левый верхний угол, в правый вер​хний угол, по горизонтали (вправо и влево), в левый нижний угол, в правый нижний угол, глаза смотрят вперед (расфокуси​рованный взгляд). Эти движения, позиции очень важны, так как именно в них проявляется ведущая система представлений.
Таблица 2
Показатели определения доминирующей модальности восприятия
	Модаль​ность восприятия
	Употребляемые выражения
	Темп речи
	То​наль​ность
	Движения глаз

	Визуальная (зрительная)
	Представьте, видите, види​мо, яркий, наглядно, перспектива, прозрачно, очевидно и т.п.
	Уско​рен​ный
	Повы​шен​ная
	Вертикально вверх и в левый
угол (вспомина​ние образа); правый угол (конструирова​ние образа); расфокусирован​ные глаза

	Аудиальная (слуховая)
	Созвучно, послушайте, громко, логич​но, внятно и
т.п.
	Разме​рен​ный, ровный
	Моно​тонная
	По горизонтали,
в левый нижний угол (внутренний диалог)

	Кинестети​ческая (чув​ственная)
	Чувствую, легко, трудно, удобно, прият​но, теплый, холодный и т.п.
	Замед​лен​ный
	Пони​жен​ная
	В правый нижний угол


67Для определения модальности необходимо выделять в речи глаголы, прилагательные и наречия. Именно они не​сут информацию о ведущей модальности и стратегии парт​нера. Если в речи партнера преобладают слова, характери​зующие визуальную модальность: «Давайте посмотрим на эту проблему...», «Вы так ярко выражаете свою мысль», «Мне нравится красивый ход Вашей мысли» и т.д., то соответ​ственно ведущей модальностью в этом случае будет визу​альная.
О преобладании аудиальной модальности свидетельствуют выражения: «Я внимательно выслушал Вас...», «Ваша мысль вполне логична...», «То, что Вы говорите, очень созвучно моим мыслям».
Такие выражения, как: «Я чувствую, что еще немного, и мы решим эту проблему», «Ваши теплые слова», «холод​ный тон», «прохладное отношение», «Это очень тяжелый вопрос», «Если покрепче ухватиться за эту мысль...», ха​рактеризуют преобладание у партнера кинестетической мо​дальности.
При передаче неистинной информации наблюдается:
1.  Несогласованность движений глаз с содержанием речи, т.е. несоответствие мыслей, ощущений или слов человека его репрезентативной системе. Так, собеседник, с преобладающей визуальной системой (визуалист) мо-; жет подозрительно часто употреблять словосочетания ауди-^ алиста (слышал, прислушивался, громко, тихо и т.д.,}, И] наоборот.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                 ,
2.  Несогласованность мимики и движений глаз.                                                                                                                                                                                                   ;
3. Рассогласование жестов, движений (рук, корпуса), мими-j ки и движения глаз, т.е. элементов невербальной передачи hhJ формации с вербальной.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                               I
Близкая установка взгляда направляется всегда на нечтя конкретное, подлежащее немедленному познанию. Взгляд^ устремленный неопределенно вдаль, свидетельствует об от-' сутствии у человека активного интереса к конкретному ок-g ружению. Взгляд исподлобья, устремленный вверх при скло​ненной голове, свидетельствует о негативном отношении, недоверчивости и стремлении замаскировать свои истин​ные переживания.Глава 11
КАК ПРАВИЛЬНО ПОНЯТЬ ДРУГОГО ЧЕЛОВЕКА
Мы часто говорим о проницательных людях. Они умеют предвидеть поступки и эмоциональные реакции даже незна​комого человека в той или иной ситуации. Такие люди уве​ренно чувствуют себя в сложных ситуациях, так как легко прогнозируют действия своих собеседников. Их трудно обма​нуть. Именно с помощью проницательности решается широ​кий круг профессиональных задач, особенно у людей, чья работа связана с людьми. Эти навыки нужны и журналистам, и политикам, и юристам, и учителям, и работникам кадро​вых служб, и многим другим. Эти знания нужны всем руко​водителям, потому что управление — это прежде всего взаи​модействие. И в бизнесе успешно работает тот, кто понимает людей. Но у одних эта способность — врожденный дар, у других — результат длительной внутренней работы.
Для умения выявлять искажение информации в межлич​ностном общении такое качество личности, как проница​тельность, трудно переоценить. Она помогает лучше понять человека, мотивы его поступков, а значит, выявить с боль​шей долей вероятности истинную или неистинную инфор​мацию. А поняв, уже можно планировать свои дальнейшие поступки и поведение. Ведь предупрежден — это наполо​вину защищен. И тогда можно поступить так, как пред​лагает А. Шопенгауэр: «Если подозреваешь кого-либо во лжи, — притворись, что веришь ему; тогда он лжет гру​бее и попадается. Если же в его словах проскользнула исти​на, которую он хотел бы скрыть, — притворись неверя-щим; он выскажет и остальную часть истины». А можно из​брать какую-то иную тактику поведения, но в любом случае вы будете осознанно владеть ситуацией, что уже немало.
Что же такое проницательность? Это умение наблюдать, многое замечать, а главное — предвидеть.
Наблюдательность — это способность человека подме​чать существенные, характерные (в том числе и малозамет​ные) особенности людей, предметов и явлений. Наблюда​тельность предполагает любознательность, пытливость и обычно приобретается с жизненным опытом или в профес-
69сиональной деятельности. Наблюдательность зависит и от природных особенностей человека [20].
Это нужное в жизни качество можно постоянно разви​вать без каких-либо ограничений, что очень важно с прак​тической точки зрения. В то же время следует иметь в виду, что умение подмечать является всего лишь одним из необ​ходимых условий развития проницательности.
Не менее важным является умение перерабатывать полу​ченную информацию, оценивать ее содержание, причины, следствия. Поэтому самым ценным качеством для определе​ния истинности или неистинкости получаемого сообщения является умение анализировать. Можно наблюдать массу от​тенков поведения и настроения другого человека, но не уметь увязать полученные наблюдения в единую систему. Дело в том, что детерминант поведения человека очень много — факторы воспитания, пол, возраст, наследственность, ин​тересы, социальные роли, нравственные нормы, принци​пы, национальные особенности и многое другое. Среди этого множества факторов надо выяснить, какие из них главные, а какие второстепенные, каковы связи между ними и т.п. Чтобы анализ был точным и обоснованным, он должен осу​ществляться на основе психологических знаний.
Проницательность = наблюдательность +
умение анализировать.
Следующая схема отражает систему взаимодействий в процессе познания образа другого человека — главной за​дачи проницательности [20].
Рис. 2. Психологическая структура проницательности
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Правда, сам факт выяснения данной зависимости — еще не решение проблемы, ведь необходимо ответить на многие вопросы. Какие признаки в поведении человека главные, а какие второстепенные? На что в первую очередь следует обращать внимание, когда общаешься с незнакомым чело​веком? Какие существуют методы, приемы и правила ана​лиза? Какие типичные ошибки допускаются в процессе по​знания людьми друг друга?
Для определения неправды, лжи и обмана как катего​рий психологии понимания исследование содержания этих феноменов необходимо осуществлять одновременно в двух направлениях. Одно из них — анализ установок, отноше​ний, намерений передающего сообщения субъекта, дру​гое — выявление степени соответствия этих сообщений действительности. При таком подходе неправду можно оха​рактеризовать как высказывание, основанное на заблуж​дении или неполном знании; ложь — как сознательное искажение знаемой субъектом истины, а обман — как полуправду, провоцирующую человека на ошибочные вы​воды из достоверных фактов [20. С. 81].
Главной целью проницательности является формирова​ние образа другого человека — партнера по общению или взаимодействию. Причем образа адекватного, позволяющего прогнозировать его эмоциональные реакции, возможные формы поведения и принятия решений с максимальной точ​ностью. Наблюдая за человеком, можно узнать многое. Пове​дение, эмоции, формы общения, отношения несут огром​ную информацию. Человек, с одной стороны, такой, каким он стремится казаться, а с другой стороны — такой, какой он есть на самом деле. При этом необязательно речь идет о преднамеренном лицемерии. Чаще всего человек следует ка​кому-то идеалу, подражает ему, стремится соответствовать требованиям и ожиданиям своей социальной среды. Но, стал​киваясь с незапланированными ситуациями, вызывающими стресс, он может утратить (частично или полностью) конт​роль над чувствами и эмоциями. Особенно ярко человек рас​крывается в конфликтных, субъективно значимых для него ситуациях. И тогда наносное слетает как шелуха и обнажает человеческую натуру с неожиданной для окружающих (а иногда и для самого человека) стороны. В разные периоды жизни один и тот же человек неодинаков: чаще всего он из​быточно активен и эмоционален в юности, более сдержан и ориентирован на социальную значимость в зрелые годы, ме​нее стрессоустойчив и социально пассивен в старости.
71Физиология и психология человека неразрывно связаны и взаимно влияют друг на друга. Биологический фактор оп​ределенным образом влияет и на его поведение, и на соци​альные установки. Другими словами, физиология человека является базой, условием формирования и проявления лич​ности на всех этапах человеческой жизни.
Мы знаем, что люди бывают разные — гармоничные и негармоничные, нравственные и безнравственные, сильные и слабые, волевые и безвольные и т.п., при этом каждая личность неповторима. Но, несмотря на это, у разных лю​дей можно выявить сходные черты. Сходство проявляется в поведении, внешнем облике, отношениях. Проще всего клас​сифицировать людей по следующим четырем параметрам: 1) мотивационная направленность, 2) эмоциональность, 3) интеллект (мыслительные операции, способ постиже​ния, переработки и воспроизведения информации), 4) ин​дивидуальный стиль межличностного поведения.
«Личность — это открытая внешнему опыту саморегули​рующаяся система... Это динамичная система, открытая вне​шним воздействиям, реагирующая на изменения среды в пределах индивидуально очерченного диапазона изменчи​вости, что делает структуру личности адаптивной и вынос​ливой к стрессу» [45. С. 22].
В поведении, деятельности и отношениях человека ог​ромную роль играют его природные качества, а они в ос​новном проявляются в темпераменте. Следовательно, учи​тывая особенности темперамента человека, можно доволь​но точно предвидеть его поведение, в том числе и в сложных ситуациях, таких, например, когда требуется определить истинность или неистинность сообщений собеседника.
Темпераментом называют закономерное отношение ус​тойчивых индивидуальных особенностей личности, харак​теризующих различные стороны ее деятельности.
Тип темперамента наиболее отчетливо проявляется в спо​собах деятельности человека и его отношениях с другими людьми. Из огромного спектра впечатлений об окружаю​щем мире каждый человек выбирает и воспринимает опре​деленную часть информации, останавливая свое внимание на одних явлениях и почти не замечая других. Эта индиви​дуальная избирательность по отношению к явлениям окру- . жающего мира и собственный стиль переработки информа​ции объясняют формирование столь непохожих личностей при одних и тех же условиях среды.
72В основе индивидуального стиля восприятия, переработ​ки и воспроизведения информации об окружающем мире лежит ведущая личностная тенденция (или несколько веду​щих тенденций), которая пронизывает всю иерархию свойств личности.
Понятие «ведущая тенденция» более широкое, чем «чер​та», «свойство», «состояние»; оно объединяет их и опреде​ляет направленность их изменений в различные периоды жизни и на разных уровнях самосознания.
Ведущая личностная тенденция (ВЛТ) является базовой по отношению к другим психологическим свойствам. Она определяет и темперамент, и индивидуальный стиль моти-вационной, познавательной, эмоциональной и коммуни​кативной деятельности, и основные аспекты социальной направленности.
ВЛТ — это тот стержень, который придает индивидуаль​ный стиль всем проявлениями личности. Естественно, ВЛТ в процессе воспитания претерпевает изменения, и тем не менее продолжает играть определяющую роль в пережива​ниях, поведении и познавательных интересах личности. В стандартных жизненных ситуациях проявляются социально адаптированные (общепринятые, традиционные) формы поведения, а ведущие тенденции личности определяют по​ведение в эмоционально значимой и стрессовой ситуации.
Исследования ученых показали, что каждый человек об​ладает определенным диапазоном колебания (изменчивос​ти) личностных свойств, т.е. имеются границы, в пределах которых определенные характеристики могут менять свою интенсивность. Именно за счет этих колебаний и возможно приспособление человека к меняющимся условиям окру​жающей его жизни [48].
Конституциональные особенности человека проявляются определенным типом телосложения и особенностями про​текания психических процессов. Это та основа, на которой базируется более сложное образование — характер.
Характер — это своего рода «каркас личности», сово​купность свойств и качеств, которые наиболее ярко выра​жены и устойчивы. Он является проявлением личностных черт и особенностей. Характер формируется в процессе вза​имодействия человека с окружающей его средой, при этом одни от природы заданные качества берутся под контроль сознания, смягчаются, нивелируются, а другие — усилива​ются, заостряются. Когда говорят о психологических харак​теристиках личности, под этим подразумевают сведения о
73<арактере, темпераменте, доминантных формах поведения, уровне интеллекта, направленности, потребностях, способ​ностях и свойствах личности.
Как пишет Л.Н, Собчик, идеальное «Я», социальное лицо человека — это лишь «верхушка айсберга». Под влиянием социума она может изменяться, но изменяться только в определенных пределах, в том индивидуальном диапазоне, который определяет адаптационные возможности личности. Устойчивые характеристики, которые зависят от типа не​рвной системы, ведущих тенденций, составляют основу профессиональной и социальной ориентации человека, его психологической совместимости с другими людьми. Навер​ное, каждый замечал, что с одними людьми легко общать​ся, а другие раздражают. Это вовсе не случайно.
В структуре личности можно условно выделить три уров​ня: психофизиологический, психологический и поведенче​ский. Влияние психофизиологии заметно как на психологи​ческом, так и на поведенческом уровне. Вспомним людей, которые нас окружают: у одного все горит в руках, он быс​тро говорит, быстро все делает, правда подчас страдает ка​чество. Другой — рассудительный, все делает медленно, но зато основательно, качественно.
Ведущие личностные тенденции определяют всю струк​туру личности. Именно на основании своих ВЛТ из всего, что предлагает ему жизнь, выбирает лишь то, что кажется ему ценным, подходит больше всего, к чему у него есть неосознанное влечение. Казалось бы, выбирай что хочешь, но один выбирает профессию бухгалтера, другой — офици​анта, третий — военного, четвертый — портного и т.д.
Л.Н. Собчик предлагает представить себе личность как большое, красивое, могучее дерево — «древо личности».
Почва, на которой оно произрастает, куда оно уходит корнями, — это прародительский генофонд, т.е. генетиче​ское наследство. Корни могут вобрать в себя генотипичес-кие свойства матери или отца или понемногу от каждого из них. Унаследованы могут быть также свойства бабушек или прабабушек, деда или прадеда, тетки или дяди по любой линии и т.д. Что именно из богатого генофонда достанется данному конкретному человеку — загадка природы, кото​рую не всегда могут прояснить даже генетики. Мы же обыч​но стоим перед фактом: с первых дней своего бытия ребе​нок ведет себя определенным образом. В том, как он выра​жает недовольство, ест и спит, общается, часто угадывается сходство с кем-либо из родственников, а именно — с кон-
74ституциональными свойствами этого человека, особеннос​тями темперамента. Ствол древа личности представляют формирующиеся в процессе развития психические свойства, определяемые взаимодействием «почвенных», базовых осо​бенностей с окружением, в том числе и с близкими людь​ми. Стволовая часть древа символически означает характер человека, в котором взаимосвязаны эмоции, интеллект, мотивация и коммуникативный стиль. Ни одна из этих ха​рактеристик не является более ранней (и, следовательно, первичной) по отношению к другим: они развиваются па​раллельно и подчинены общей закономерности — ВЛТ, определяющей индивидуальность конкретного человека. Крона древа личности охватывает сферу интересов, соци​альной активности, морально-нравственных устоев челове​ка. Ее в значительной степени формирует окружение, как влага и солнце влияют на листву и цветы дерева. Но рису​нок и цвет листьев и цветов дерева определяется корнями и почвой (человек — заложенными в семя генами). Поэтому, впитывая социально-культурные ценности, личность избира​тельно (не всегда осознанно) тянется к одним явлениями жизни, людям, сферам интересов, областям знаний, видам деятельности и отталкивается от других.
Изучая базисные структуры личности, мы исследуем тот фундамент, который предшествует формированию более высоких ее уровней. Именно этот фундамент в значитель​ной мере определяет основное направление сначала нео​сознанного влечения, а затем уже и сознательного выбора человека. Таким образом и определяется то, чем человек хочет заниматься.
Иерархия ценностей каждого человека и выбор сферы интересов, морально-нравственные установки, поиски смысла жизни или эгоистичгская самодостаточность в ог​ромной степени зависят от того, что удалось окружению привить в процессе воспитания. Имея в виду воспитание человека, Сократ говорил: «Не наполнить сосуд, но зажечь светильник!» [48].
Ребенок еще только появился на свет, а уже можно го​ворить об особенностях его психических реакиий, активно​сти, эмоциональности, познавательных интересов. Таким образом, базовые свойства личности развиваются под влия​нием социума из биологических предпосылок и уже на пер​вых этапах жизни отличаются индивидуальностью.
Типология индивидуальности базируется на восьми тен​денциях: четырех основных и четырех промежуточных; ре-
75зультат сочетания двух соседствующих на схеме тенденций реализуется в виде восьми вариантов социального поведе​ния. Ортогональные признаки интроверсии — экстраверсии, тревожности — агрессивности дополнены такими противо​поставляемыми качествами, как ригидность — лабильность и сензитивность — спонтанность (рис. 3).
Согласно данной типологии различают следующие реак​ции людей на внешние воздействия:
1.  Реакции, направленные вовне (наступательность, ак​тивное отстаивание своей позиции, противодействие, об​винение во всем окружающих, наиболее резкий способ ре​агирования — агрессия в отношении других);
2.  Реакции, преимущественно направленные на себя (от​ступление, готовность отказаться от реализации своих на​мерений, склонность к самообвинению, крайняя форма реакций этого типа — суицид, аутоагрессия).
Промежуточные характеристики представляют собой сплав соседствующих на схеме свойств, синтез ведущих тен​денций, проявляющийся в социальной активности индиви​да. Центральная часть схемы — стабильность. Чем умереннее выражено то или иное свойство, тем ближе к норме эта тенденция, тем устойчивее структура индивидуально-лич​ностных свойств [48].
Агрессивность Рис. 3. Индивидуально-типологические характеристики
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Основными характеристиками темперамента являются индивидуальный темп и ритм психических процессов, сте​пень их устойчивости, напряженность волевого усилия и пр. Свойства темперамента проявляются в устойчивых индиви​дуальных особенностях и сохраняются многие годы.
Различные сочетания свойств темперамента образуют его типы. В психологии традиционным является выделе​ние четырех типов темперамента. Согласно данной типо​логии, все люди условно делятся по типу темперамента на сангвиников, холериков, флегматиков и меланхоли​ков.
Сангвиники — люди с высокой активностью, быстро от​кликающиеся на события, контактные, подвижные, впе​чатлительные, общительные, легко переживающие непри​ятности и неудачи. Как правило, они могут искажать ин​формацию, чтобы придать ей больше веса и значительности, убедить человека сделать то, что им нужно, так как главное для них — это достижение успеха.
Холерики очень энергичны, способны отдаваться делу со всей страстью, порывисты, быстры, склонны к сильным реакциям, импульсивному поведению, частым сменам на​строения. Искажают часто информацию «из любви к искус​ству», чтобы быть в центре внимания. Они прирожденные артисты. Могут сами верить в то, что говорят. Именно по​этому распознать, когда они искажают информацию, осо​бенно трудно.
Флегматики отличаются невозмутимостью, устойчивос​тью настроения, постоянством и глубиной чувств, слабым внешним проявлением эмоций, размеренностью деятель​ности и речи. Искажать информацию они могут с целью удержания своей позиции. Флегматики очень не любят вся​ческие изменения и готовы на многое пойти, только бы их не беспокоили.
Меланхолики чрезвычайно впечатлительны и ранимы, глубоко переживают неудачи и неприятности (хотя внеш​не это может проявляться слабо), замкнуты, малообщи​тельны. На эти основные признаки и следует обращать внимание. Искажают информацию, чтобы избежать неуда​чи.
Рассмотрим более подробно основные составляющие структуры личности: мотивационную сферу, эмоциональ​ные особенности, когнитивный стиль и коммуникативные свойства.
77Мотивационная сфера
Мотив — побудительная сила устремлений и действий индивида, внутренняя причина совершения того или иного действия.
У человека, как правило, имеется два мотива всякого поступка: один — мнимый, который красиво выглядит, и второй — подлинный. Даже когда мы осознаем подлинный мотив, не всегда готовы в нем даже себе признаться, а ок​ружающим — тем более. Этим и могут воспользоваться мо​шенники, предлагая совершить поступок, который удовлет​воряет подсознательные низменные желания и в то же вре​мя облачен в одеяния благородного действия (табл. 3).
Таблица 3 Типологические особенности мотивации
Эмоциональные особенности
Эмоции представляют собой индивидуальный стиль пе​реживания, субъективную чувствительность в сфере меж​личностных отношений. Эмоциями особенно ярко окраше​но состояние, вызванное нестандартной ситуацией как при огорчении, так и при радостных событиях, поэтому инди​видуальные особенности эмоциональной сферы в значитель​ной степени определяют тип реакции на стресс (табл. 4).
Иногда, чтобы обмануть, достаточно хорошенько разоз​лить человека, и он перестанет контролировать свое поведе​ние, следовательно, станет подходящим объектом для мани​пуляций. Другой сильнейшей эмоцией, помогающей мани​пулированию человеком, является страх. Как писал В. Кротов, «страх — это ядовитый коктейль из инстинкта и воображе​ния» [19]. Стоит только внедрить в сознание зародыш этого
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	Меланхолики Избегание неудачи, конфлик​та, стремление соответствовать требованиям окружающих даже в ущерб собственным потреб​ностям.
	Холерики Стремление к эмоциональной вовлеченности, общение с це​лью самодемонстрации.

	Флегматики Приоритет собственных интере​сов, спокойствия и личного пространства, противодействие любым новшествам.
	Сангвиники Направленность на достижение успеха, на самореализацию и удовлетворение эгоистических потребностей.


чувства, и человек быстро теряет способность к разумным действиям. В такой ситуации легко спровоцировать напуган​ного человека на совершение необдуманных поступков.
Таблица 4 Психологические особенности эмоциональных переживаний
Когнитивный стиль
Это устойчивые индивидуальные особенности познава​тельных процессов. Тип восприятия информации, ее пере​работки и затем воспроизведения также определяется веду​щими тенденциями (табл. 5).
Таблица 5 Типологические характеристики познавательных процессов
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	Меланхолики Гипотимны, сверхчувстви​тельны к воздействиям ок​ружающей среды личнос​ти, на неблагоприятные обстоятельства отвечают депрессивно-тревожными реакциями.
	Холерики Эмотивные личности, отличаются из​быточной драматизацией сложившейся ситуации. Их реакция на стресс прояв​ляется бурным межличностным взаи​модействием с выраженным стремле​нием завоевать симпатии референтной (значимой) группы и физическими (физиологическими) проявлениями (сердечно-сосудистые реакции, функ​циональные нарушения разного рода).

	Флегматики Ригидны, индивидуалистич​ны и педантичны, реагиру​ют на стресс постепенно, на​капливая негативные эмо​ции, но впоследствии или «уходят» от проблем в мир фантазий и мечты, или со​стоянием аффекта, усугубляя конфликт с окружением.
	Сангвиники Спонтанные личности, активно стре​мятся к самоутверждению, их эмо​ции жизнеутверждающи и оптимис​тичны, базируются на завышенной самооценке и стремлении к лидер​ству.

	Меланхолики Тревожно-интровертные гипо-стеники, предпочитают вербаль​ный (словесный) материал и проявляют способности к пости​жению смысла и обобщения словесной информации.
	Холерики Отличаются преобладанием на​глядно-образного, целое гно-чув-ственного, художественного ьос-приятия.


Продолжение табл  5
Коммуникативные свойства
Коммуникативный стиль также находится в прямой за​висимости от типа реагирования, в основе которого лежат ведущие личностные тенденции (табл. 6)
Таблица б Типологические особенности общения
Все это в совокупности — мотивация, эмоциональные особенности, тип мышления и стиль межличностного пове​дения — и составляет индивидуально-типологическую базу, на которой в процессе взаимодействия с окружающей сре​дой и формируется личность.
Современные отечественные ученые [191 в структуре тем​перамента выделяют четыре фундаментальных измерения (табл. 7).
80
	Флегматики Ригидны, отличаются формаль​но-логическим,  прагматиче​ским мышлением с преоблада​нием способностей в области цифр, четких схем, конкретных конструкций и формул, точных наук.
	Сангвиники Стеничные спонтанные личнос​ти, отличаются целостным инту​итивным мышлением, опережа​ющие опыт и обеспечивающие достаточно высокую прогности​ческую функцию мышления.

	Меланхолики Тревожные интроверты, отли​чаются потребностью в сохра​нении теплых отношений с не​большим, но особо значимым окружением, зависимой от ли​дирующей личности позицией в группе.
	Холерики Эмотивные личности, отличают​ся выраженной вовлеченностью в межличностные отношения при заметном стремлении най​ти у группы признание, занять значимую социальную позицию.

	Флегматики Ригидные (интровертно-инди-видуалистичные и педантич​ные) личности, проявляются трудно корригируемым субъек​тивизмом, который приводит или к конфликту с окружени​ем, или к уходу от контактов
	Сангвиники Спонтанные (экстравертно-ак-тивные) личности, стремятся к независимости и лидированию, проявляют высокую предприим​чивость в деловых отношениях.


Таблица 7
Типологические характеристики общения
/. Эргичность (характеристика жизненного тонуса, ак​тивности, работоспособности, жажда деятельности). Быва​ет предметной и социальной (выражается в характере кон​тактов и особенностях их установления, общительности, склонности к взаимодействиям).
2. Пластичность. Предметная пластичность проявляется в особенностях мышления, внимания, способности к перехо​дам в другие виды деятельности, социальная — в контактном поведении, коммуникациях, переключаемое™ в общении.
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	Социальная эргичность

	Низкие значения
	Высокие значения

	Предпочитает отвечать кратко,
не задает вопросов, молчалив,
в разговор включается с трудом,
речь невыразительная, тихая.
Бедная мимика, губы сжаты,
держится на расстоянии от
партнера, голова опущена.
	Часто обращается к партнеру,
легко включается в разговор, речь
громкая, оптимистичная Выска-
зывания длинные.
Мимика живая, часто улыбает-
ся, голова приподнята, стремит-
ся быть поближе к партнеру.

	Социальная
	пластичность

	Долго думает, прежде чем от-
ветить, с трудом включается в
разговор, мимика невырази-
тельная, фразы взвешивает.
	Отвечает очень быстро, импуль-
сивен, легко переключается, экс-
прессия живая, нередки стилис-
тические ошибки.

	Социальный темп

	Много пауз, речь прерывистая,
экспрессия невыразительная.

	Плавная и легкая речь, паузы
практически отсутствуют или яв-
ляются выразительными сред-
ствами, склонен говорить скоро-
говоркой, проглатывая оконча-
ния, голос громкий, экспрессия
живая.

	Социальная эмоциональность

	Голос спокойный, уверенный,
преобладают приказные компо-
ненты речи, стремится быть
ближе к партнеру.

	Резкие перепады интонаций,
обилие отрицательных эмоций.
Много междометий, много шу-
мовых эффектов — причмокива-
ние, кряканье и т.п., много мел-
ких нецеленаправленных движе-
ний — глаза бегают, часто трет
пальцы, подбородок, виски.


3.  Скорость и темп. Предметный темп — характеристики скорости и легкое!и выполнения действий.
Социальный темп — речевая активность, особенности вербализации.
4.  Эмоциональная чувствительность. Эргичность, плас​тичность, темп и эмоциональная чувствительность у лично​сти могут иметь различные степени выраженности. Это силь​но влияет на поведение и отношения. Например, низкая чувствительность — это безразличие, а высокая проявляет​ся в постоянном преувеличении значимости событий.
Тип темперамента наглядно проявляется и в речи чело​века, особенно в таких характеристиках,, как перепады ин​тонаций, длительность высказываний, частота обращений к партнеру, легкость включения в разговор, громкость го​лоса, плавность речи, быстрота реакций, использование пауз, междометий, эмоциональности. Отмеченные характе​ристики в общении становятся очевидны, поэтому по ним можно достаточно точно определить тип темперамента со​беседника.
Казалось бы, человек полностью открыт для нас. Однако это не совсем так. Поведение, отношения и эмоциональные проявления определяются не только природными особен​ностями человека, но и социальными факторами (особен​ности воспитания, убеждения, нормы поведения, принад​лежность к определенной группе и пр.). Кроме того, для многих людей неприятно сознавать, что их сильные и сла​бые стороны хорошо известны окружающим, которые мо​гут использовать их в своих интересах. Поэтому они стара​ются создать иной образ своего «Я», играя некие социальные роли.
Поэтому понимание психологических детерминант по​ведения основано на выявлении соотношения биологиче​ского (природного) и социального. Многочисленные фак​ты и наблюдения убедительно свидетельствуют, что в ос​ложненных или экстремальных ситуациях у большинства! людей именно их природные качества играют первостепен-1 ную роль в деятельности и отношениях. Хорошо известны| случаи «ступора» у людей со слабой нервной системой в условиях аварий или опасности для жизни. Люди с сильной нервной системой действуют в такой обстановке намного эффективнее, даже часто, что называется, «прыгают выше головы». Напротив, волнообразных и привычных условиях, в которых лица со слабым типом работают очень эффектив-
82но и надежно, может произойти засыпание или «отключе​ние» лиц с сильным типом нервной системы. В обычных ус​ловиях более значимую роль играют социальные факторы, а в экстремальных — природно обусловленные, хотя случа​ются и исключения.
Социальные роли бывают предписанными обществом (со​ответствуют должности или статусу, семейному положению и др.) и субъективными (отражают представления человека о самом себе, своем «Я»). Иногда этих ролей бывает сразу несколько, что может проявляться в парадоксальных фор​мах поведения. Например, демонстративная раскованность нередко является попыткой скрыть свою застенчивость или ранимость.
Поведение человека определяется целями, мотивами, потребностями, интересами, отношениями, психическими состояниями, статусом, природными особенностями, со​циальными ролями и т.д. Важно уметь выделять истинные детерминанты поведения и отношений личности, их при​чинно-следственные связи. Иными словами, чтобы прогно​зировать поведение человека, следует учитывать определя​ющие его фактора.
Безусловно, если использовать такие методы психодиаг​ностики, как опросники, тесты, эксперимент, о человеке можно узнать больше. Но это не всегда возможно. К приме​ру, если человек находится в стрессовом состоянии, то глав​ной детерминантой будет стремление устранить источник стресса или выйти из стрессовой ситуации. Такое поведение прогнозировать несложно.
Многое в поведении и отношениях человека происходит помимо его воли, непроизвольно, без сознательного контро​ля и проявляется в привычках человека, симпатиях, осо​бенностях речи, внешности, предпочтениях в искусстве, увлечениях и т.п. Невербальное поведение (позы, жесты, мимика, интонация) дает очень точную информацию о чер​тах личности, эмоциональных состояниях и даже намере​ниях.
Известный психолог А. Бине писал: «...Личность и ин​дивидуальность проявляются буквально во всем, в том чис​ле и как человек садиться, берет предметы». Крупный оте​чественный психолог А.А. Бодалев утверждает, что мно​гое о человеке можно узнать лишь по тому, как он входит в метро — придерживает дверь, пропускает кого-либо вперед и пр. [19]. Сходной точки зрения придерживается и Э. Берн. Он отмечал: «У каждого человека некий набор
83поведенческих схем соотносится с определенными состо​яниями его сознания. А с другим психологическим состо​янием, часто несовместимым с первым, бывает уже дру​гой набор поведенческих схем» [2]. Тогда, если классифи​цировать особенности поведения человека, соотнести их с эмоциональными реакциями, то можно определить пси​хическое состояние в данный момент. А конкретные пси​хические состояния вызываются вполне конкретными причинами, которые вполне могут быть определены. До​казано, что типы телосложения являются надежными показателями конкретных характерологических проявле​ний. Во всяком случае, исследования Я. Кречмера и дру​гих психологов и психиатров дали возможность наглядно в этом убедиться.
При определении личностных черт и особенностей ха​рактера нужно помнить, что сам оценивающий склонен опираться на ведущий («броский») признак, который и бе​рется им за основу, ему уделяется первоочередное внима​ние, а остальные с ним связываются. Например, принято считать, что в момент опасности храбрый человек красне​ет, а трусливый — бледнеет. Так вот, Юлий Цезарь именно по этому признаку часто подбирал себе воинов. Не касаясь физиологических механизмов такого реагирования — ош убедительно объяснены, отметим, что по этому признак)) уже можно делать ориентировочные прогнозы поведения человека.
Однако один-единственный признак редко дает точную информацию о человеке, надежный прогноз возможен при оценке системы признаков (желательно, чтобы эти призна​ки имели разные механизмы проявления). Оценка будет еще точнее, если применять различные методы наблюдений с последующим анализом результатов.
Четко понимая мотивацию поведения, возможно диф​ференцировать, когда человек говорит правду, а когда и зачем искажает информацию. При определении лжи не​обходимо учитывать характер собеседника. Демонстратив​ная личность может сыграть вам такой спектакль, что вы, поддавшись очарованию, непременно поверите все​му. Особенно если человек, искажающий информацию, грамотно применит систему выдающегося русского ре​жиссера К.С. Станиславского и будет действительно пе​реживать те эмоции, о которых он говорит, грань между ложью и истиной нивелируется. В чем же суть его систе​мы? Актер, готовясь сыграть человека двуличного, дол-
84жен припомнить конкретную ситуацию из жизни, когда он поступал неискренне. Это ощущение он должен в себе оживить и перенести на изображаемый персонаж, пере​жить заново.
Кстати, большинство актеров относятся именно к де​монстративному типу личностного реагирования. Если же человек обманывается сам и верит в правдивость соб​ственной лжи, то поймать его очень сложно. Поймать можно только тех, кто знает, что искажает информацию. В этом случае нужно основной упор делать на логичес​ком анализе речи, фактов, которые были известны рань​ше. В общем, применять дедуктивный метод Шерлока Холмса.
Как считает А. Вирах, всем, что мы способны сделать хорошо, мы обязаны подсознанию [3J. Это касается искус​ства чтения выражений лица и понимания поведения чело​века в целом. Интерпретируя язык тела, в течение секунд мы получаем такой объем информации, с которым не спо​собны были бы справиться, опираясь только на интеллект. У нас подсознательно складывается общее впечатление о мотивах собеседника.
Наблюдая за людьми в кафе, зале ожидания, поезде, по телевидению (выключив звук), попробуйте вчувствоваться в мир их переживаний, настроений, мыслей. Конечно, на первых этапах возможны ошибки, но постоянное упражне​ние поможет развитию проницательности.
Единственный способ избежать ошибок в определении,
лжет человек или говорит правду, — это опираться в
своих оценках на изменение поведения собеседника.
По возможности, следует опираться в суждениях на впе​чатления от нескольких встреч, пытаясь с углублением зна​комства расширить основу для сравнения.
Оговорки, эмоциональные тирады, эмблематические обмолвки и микроэкспрессии лица являются наиболее точ​ными признаками обмана. Для их оценки не нужно иметь базы для сравнения, поскольку они сами по себе значимы. Оговорки — это не паузы, которые можно понять только при изменении их количества. Независимо от частоты про​явления, эти признаки выдают информацию. Они наруша​ют умолчание. А знание контекста беседы может помочь оценить весь объем неистинной информации.
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КАК ЗАЩИТИТЬ СЕБЯ ОТ ЛЖИ И ОБМАНА
Первый шаг против обмана и лжи состоит в распознава​нии намерений собеседника. Поводом для подозрения мо​жет быть излишняя настойчивость человека, его стремле​ние узнать информацию, которую потом можно было бы обратить против вас. Не стоит откровенничать, особенно с незнакомыми и малознакомыми людьми. Если вы замечае​те, что кто-то пытается «втереться» к вам в доверие, будьте осторожны.
Не действуйте по чужому сценарию. Будьте сами хозяе​вами своей жизни.
Если вы узнали, что кто-то обманывает вас или только собрался это сделать, то у вас есть выбор: либо сразу разоб​лачить обманщика, либо сделать вид, что верите ему и под​готовить свой сценарий развития событий.
Для получения информации о ком-то возможно привле​чение третьего лица — его нужно только спровоцировать на сообщение интересующих сведений.
Для определения истины целесообразно применять раз​нообразные методы и способы: это могут быть логический анапиз поступающей информации; выявление искажения информации по телесным признакам; индивидуальный под​ход к собеседнику, основанный на использовании его лич​ностных качеств, и знание его слабостей и черт характера; усыпление бдительности; эффект неожиданности; блеф; притворное сомнение в правдивости оппонента. Всегда, в любом деле комплексный подход к решению проблемы более эффективен.
Тактические приемы против искажающего информацию собеседника
1.  Использование внутренних противоречий в его сло​вах.
2.  Использование противоречий между сведениями и до​казательствами.
3.   Выяснение причин и мотивов ложных сообщений и принятие мер к их устранению.
86Подводя итоги, можно обобщить факты, помогающие и затрудняющие определение истинности или неистинности информации, сообщаемой собеседником.
Что затрудняет определение неистинной информации
Ложь труднее обнаружить, когда:
—  человек знал, что ему надо будет солгать и заранее подготовился;
— требуется просто скрыть какую-то информацию, а не фальсифицировать ее;
—  для человека, которого пытаются обмануть, искаже​ние информации не будет иметь негативных последствий (сообщающий неистинную информацию менее подвержен угрызениям совести и чувству вины, негативно влияющих на «качество» неистинного сообщения);
— объект лжи доверяет собеседнику и не ожидает от него неистинной информации;
—  искажение информации санкционировано и ответ​ственность за нее несет кто-то иной, а объект лжи анони​мен либо имеет сильно отличающиеся этические нормы и моральные ценности (такая ситуация тоже уменьшает чув​ство вины у искажающего информацию человека);
—  лицо, которому выдают неистинную информацию, вынуждено скрывать свою подозрительность и должно выг​лядеть доверчивым. Основные усилия будут затрачиваться на поддержание образа простака в ущерб тщательному ана​лизу поведения собеседника;
—  эмоциональность искажающего информацию приво​дит к затруднениям при определении смысла тех или иных невербальных признаков (например, от чего человек по​краснел: от стыда за свою ложь либо от гнева);
— существует необходимость определить искажение ин​формации на слух, т.е. человека, с которым разговарива​ешь, невозможно видеть (например, по телефону).
Что помогает выявлять неистинную информацию
—  Необходимость скрывать не только информацию, но и чувства, захватившие человека, искажающего информа​цию, в момент разговора. Особенно это трудно в отноше​нии отрицательных эмоций, когда надо сохранять невозму​тимость, безучастность и нет возможности спрятать одну эмоцию под маской другой,
87—  личное знакомство между человеком, искажающим информацию, и лицом, которому выдается неистинная ин​формация, а также их принадлежность к одной и той же социальной и культурной группе, что позволяет избежать ошибок, связанных с индивидуальными и культурными различиями в поведении;
—  объект обмана известен как честный и порядочный. Это чаще вызывает у искажающего информацию человека угрызения совести;
— высокая значимость успеха лжи для искажающего ин​формацию человека. Парадоксально, но чем сильнее чело​век хочет солгать, а значит, больше стремится контролиро​вать свое поведение, тем больше вероятность быть уличен​ным во лжи: его поведение будет казаться отрепетированным и недостаточно спонтанным. Кроме того, поскольку невоз​можно одинаково успешно контролировать все каналы пе​редачи информации, весьма вероятно появление несоответ​ствий, рассогласований, например, между лицом и телом, лицом и голосом, движениями тела, которые будут переда​вать отличную (в отношении истинности—ложности) ин​формацию;
—  отсутствие непосредственного (лицом к лицу) кон​такта между человеком, искажающим информацию, и объек-1 том лжи. Поскольку в ситуации такого контакта приходится что-то говорить, следить за темой разговора, внимание объекта отвлекается от задачи обнаружения неистинности информации.
Итак, признаки искажения информации, известные всем и включающие легко сдерживаемые действия, не могут быть достаточно достоверны, если ставки высоки и человек не хочет разоблачения. Поэтому следует обращать внимание на поведенческие показатели искажения информации (обмол​вки, эмблематические оговорки и тирады, может просачи​ваться скрываемая информация любого рода — эмоции, прошлые поступки, планы, намерения, фантазии, идеи и т.п.).
Косвенная речь, паузы, речевые ошибки и уменьшение числа иллюстраторов могут указывать на то, что говорящий очень осторожен в высказываниях и не продумал свою ли​нию поведения заранее. Это признаки любой отрицатель​ной эмоции. Количество иллюстраторов уменьшается также при скуке.
Повышение тона голоса и более громкая, быстрая речь характерны для страха, гнева и волнения. Противополож-ные изменения в голосе происходят при переживании, пе​чали и чувства вины.
Изменения в способе дыхания или повышенное потоот​деление, учащенное сглатывание и сильная сухость во рту являются признаками переживания сильных эмоций.
Вместо заключения
В той или иной форме обман сопровождает нас всю жизнь. Сначала обманывают родители, объясняя нам, маленьким и доверчивым, что нас нашли в капусте или принес аист. Дальше — больше: обманывают близкие и друзья, родствен​ники и соседи, партнеры и коллеги по бизнесу.
Постепенно обман становится почти нормой жизни, но жертвой обмана становиться не хочется никому.
Автором разработана система тренингов по развитию проницательности и умению определять, когда человек го​ворит неправду.
В консультационном «Центре практической психологии» «Точка зрения» каждый человек может научится понимать истинные намерения собеседника, определять искажение информации, ложь, фальсификацию и т.д.
Мы всегда готовы оказать Вам
профессиональную помощь.
С уважением, Марина Коноваленко.
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