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ПРЕДИСЛОВИЕ

Наш способ восприятия — это способ, 
свойственный хищнику. Очень эффек
тивный метод оценки и классифика
ции добычи и степени опасности. Но 
это — не единственный доступный нам 
способ воспринимать!

Карлос Кастанеда

У вас есть цели, которые вы хотели бы реализовать. 
Часть из них зависит только от вас лично: здоровье, 
обаяние, знание английского... Вам совершенно не 
нужно согласие окружающих, чтобы всего этого до
биться. Необходимо лишь ваше желание плюс сотруд
ничество тела, души и духа.

Другие ваши цели направлены вовне. Вы хотите 
больше зарабатывать, производить хорошее впечатле
ние на друзей и коллег,' отделаться от чьих-то вторже
ний в ваши личные дела, воспитывать умных, честных 
и благодарных детей, хотите наверняка знать, что без 
труда найдете новую работу, если возникнут проблемы 
с нынешней...

Вроде бы все просто и понятно. Если человек уве
рен в своих силах, если он здоров и обаятелен, то у не
го есть все шансы для того, чтобы легко решать жиз
ненные проблемы. И наоборот. Если у кого-то дела 
складываются хорошо, а все проблемы решаются сами 
собой, то и выглядит этот человек прекрасно.



Мы не хотим уводить вас от реальности. Не каж
дому из нас удается встретить счастливчика, которому 
все дается легко в этой жизни. Чаще всего, чтобы на
ладить жизнь, человеку приходится много работать, и 
прежде всего работать над собой. Но не только это яв
ляется залогом успеха...

Итак, у вас есть желание, от окружающих вас лю
дей и обстоятельств зависит его исполнение. Конкрет
ные ситуации могут быть самыми разными. Может 
быть, вы мечтаете, чтобы ваш сын поступил в инсти
тут, а может быть, хотите найти высокооплачиваемую 
работу. Это не важно. Тлавное, что для достижения сво
ей цели вам придется воздействовать на поведение дру
гих людей.

Мы готовы рассказать вам, как договориться с че
ловеком не-столько через его разум, сознание, сколь
ко через бессознательное. А поскольку более чем де
вяносто процентов человеческих поступков управляют
ся именно ^ой частью личности, которую люди не 
осознают, ваши возможности воздействовать на окру
жающих возрастут, как минимум, раз в десять. Не ма
нипулировать людьми, а воздействовать на них (!), так, 
чтобы окружающие не чувствовали давления, не испы
тывали напряжения при общении с вами, а с удоволь
ствием помогали вам.

Есть разные способы взаимодействия с окружаю
щим миром, но наша технократическая цивилизация, 
к несчастью, остановилась на одном: жесткая грубая 
сила. Человечество, стремясь улучшить условия су^ 
шествования, безжалостно осушает болота, вырубает 
леса, засоряет воду и воздух. Нации выясняют отноше
ния при помощи войн — экономических, информаци
онных, а то и прямых, физических. Промышленные 
корпорации безжалостно конкурируют друг с другом и 
попутно уничтожают природу в надежде извлечь при
быль. Вполне разумнь№ человек пытается переорать



собственного ребенка, подсидеть начальника, отбить 
жену друга и прочее, и прочее. Стремясь изменить 
свою жизнь, мы слишком часто не считаемся с возмож
ностями природы, желаниями людей и даже своего 
собственного «Я».

Но «на всякое действие следует равное по силе 
противодействие», как утверждал сэр Исаак Ньютон. 
Мы привыкли считать, что это один из законов дви
жения классической механики, но не все так просто. 
Безрассудно воздействуя на мир, мы неизбежно стал
киваемся с достаточно агрессивным ответом. Стрем
ление извлечь максимум прибыли оборачивается 
инфарктом в сорок лет. Выигранная война «дарит» по
бедившей нации миллионы психически неуравнове
шенных людей, всплеск насилия и революции. «Бла
говоспитанный» под непереносимым давлением со 
стороны родителей ребенок оставляет тех, кто его взра
стил, в пропасти одиночества. Тепло и свет атомной 
электростанции взрывается Чернобылем...

Но есть другой путь... Истинный воин не воинстве
нен, умеющий сражаться не жесток, способный одолеть 
равного не противостоит ему прямо...

ИСКУССТВО СВИДЕТЕЛЯ
Каждый из нас находится в постоянной цепи воз

действий. На нас действуют силы природы, друзья, 
родственники, коллеги. Мы тоже действуем на них, тем 
самым поддерживая сложнейший баланс причин и 
следствий, который выливается в нашу индивидуаль
ную судьбу, в успехи и неудачи, радости и горести. Од
на из главных жизненных задач человека — увидеть и 
почувствовать эту цепочку целиком. Присмотритесь к 
тому, как люди поддерживают друг друга или создают 
друг другу проблемы.

у



Представьте, что вы находитесь в центре толпы. Ва
ша цель — выбраться на открытое место. После не
скольких безуспешных попыток вы начинаете «игру не 
по правилам» — плечом оттесняете того, кто сбоку, ру
ками отталкиваете того, кто спереди. Образуется вол
на движения и — не дай Бог, конечно, — переходит в 
давку. Последствия вполне очевидны.

На самом деле каждый из нас уже находится в 
«толпе», в самом центре постоянных взаимодействий. 
И выбраться бывает очень сложно, хотя кое-кто и пы
тается. Только не надо-толкаться!

В любой ситуации вы можете выбрать между дву
мя способами поведения. Можно целиком отдаться 
действию. Тогда вы становитесь участником события. 
А можно наблюдать... И совершать только необходи
мые действия, направляя события в нужное русло. Это 
поведение свидетеля.'

Чтобы понять разницу между свидетелем и участ
ником, достаточно вспомнить, как по-разному будут 
рассказывать об одной и той же дискуссии тот, кто в 
ней участвовал, и тот, кто только слушал, может быть, 
изредка вставляя необходимые реплики. Один будет в 
плену своих действий и слов, своего отношения к про
исходящему, а другой сможет воспроизвести позиции 
участников и даже найти решающий аргумент, кото
рым он мог бы обеспечить себе победу в будущем.

Свидетель только наблюдает и ждет подходящего 
момента. Когда же приходит лора действовать, он не 
идет в лобовую атаку, а предпринимает самый Незна
чительный шаг. И с прежней отрешенностью наблю
дает за реакцией. И так, шаг за шагом, направляет ход 
событий в нужную сторону.



Глава 1 
КЛЮЧИ ДОСТУПА

Истинный воин не воинственен, 
Умеющий сражаться не жесток. 
Способный одолеть равного 
не противостоит ему прямо,
Умеющий использовать других 
всегда готов уступить.
Вот что называется не бороться 
с тем, что выше тебя.
Вот что называется уметь использовать 
тех, кто сильнее. .

-  Вот что называется действовать 
согласно воле Неба,
Согласно высшему началу, 
которое существует от века.

ДаоДэЦзин

Чтобы влиять на человека, прежде всего необходимо 
завладеть его вниманием.

Проще влиять на человека, который вам доверяет.

Запомните эти два основных правила. Без них не 
освоить искусство воздействия.

Есть много способов удержать внимание собесед
ника и завоевать егодоверие. Те-из них, которые спо
собны открыть дверь в мир чувств, мыслей и поступ-



ков другого человека, называются «ключи доступа». 
Они основаны на универсальных механизмах памяти, 
свойственных биологическому виду Homo Sapiens.

Любое ваше слово, действие, жест вызывают ре
акцию лишь потому, что находят отражение в памяти 
собеседника.

Вам нравится отдыхать у озера? Чтобы ответить на 
этот вопрос, вы должны вспомнить, как отдыхали на 
берегу озёра, и оценить возникшие ощущения. Один 
представит живописные берега, прозрачную воду, па
латку, ярко пылающий костер. Другой услышит плеск 
волн, звуки гитары, соловьиные трели. А третий вдруг 
почувствует леденящий холод дождливого утра, укусы 
назойливых, невыносимых комаров и тоску из-за пол
ного отсутствия человеческих условий жизни...

Реальный опыт представлен тремя видами воспри
ятия: зрением, слухом и ощущениями. И все три ви
да опыта хранятся в вашей памяти. Но так сложи
лось, что человеку проще и удобнее оперировать толь
ко одним из трех блоков памяти, доминирующим над 
двумя остальными. Каким именно способом он под
держивает контакт с памятью — вопрос врожденных 
особенностей, воспитания, профессии... Но причины 
нас в данный момент не интересуют. Важно то, что 
все люди по сЦособу контакта с внутренним опытом 
разделяются на три типа:

* ориентированные на зрительную память (визуа- 
лы, или люди зрения);

* ориентированные на слуховую память (аудиалы, 
или люди слуха);

* ориентированные на память ощущений (кинесте- 
тики, или люди ощущений).

Определить этот тип достаточно просто: он посто
янно проявляется в речи.

— Мне тяжело ухватить вашу мысль, —говорит че
ловек ощущений. *

Ю



— Поясните, что вы имеете в виду. Для меня, по 
крайней мере, перспектива этой идеи совершенно 
неясна, — скажет человек зрения.

— Послушай, это звучит убедительно, но я как-то 
сомневаюсь... — говорит человек слуха.

Итак, если вы хотите удержать внимание собесед
ника и завоевать его доверие, старайтесь строить свою 
речь так, чтобы обращаться к его типу контакта с па
мятью.

Конечно, это не просто. Работа в чужой системе 
требует повышенной концентрации внимания, боль
ших затрат силы. Но ведь вы готовы затратить допол
нительные силы, поскольку ставите своей целью влия
ние на собеседника. Обратите внимание на знаковые 
фразы и, определив тип общения собеседника, в даль
нейшем старайтесь строить собственную речь, исполь
зуя его же знаковые слова.

Задание это совсем простое. Буквально через не
делю систематических занятий вы научитесь момен
тально определять тип общения собеседника и, не 
задумываясь, подстраиваться под него. Вскоре вы за
метите, что окружающие необъяснимым образом рас
положены к общению с вами, испытывают к вам сим
патию, охотно вступают в беседы и, естественно, ра
ды помочь вам.

Способ контакта с Наиболее употребительные 
внутренним опытом ключевые слова

Примеры фраз

Человек зрения видеть, взглянуть, смотреть, Я это сам вижу. Мне 
кажется, это ясно. Вы очень 
красочно все описали. 
Посмотрим на ситуацию с 
другой точки зрения. 
Смутные перспективы. Мне 
неясно. Она просто сияла

точка зрения, рисовать, 
яркий, ясный, смутный, 
мрачный, перспектива, 
вспышка, озарение, 
свет, тусклый, прозрачный, 
бледный

Человек слуха слышать, звучать, крик, Это звучит странно. ,
шумный, громкий, мело- Я прекрасно слышу, что вы

а



Способ коятакта с 
внутренним опытом

Наиболее употребительные 
ключевые слова

Примеры фраз

Человек ощущений

Нейтральные слова

личный, оглушительный, 
звонкий

чувствовать, ощущать, 
трогать, держать, брать, 
схватить, терять, нащупать, 
теплый, мягкий, гладкий, 
удобный, пустой, пере
полненность, эажатость, 
грубый, колючий, тяжелый, 
сухой, ароматный, пахнуть, 
сладкий, кислый, горький, 
свежий, пряный, 
безвкусный

верить, думать, знать, 
понимать, полагать, 
изменение, 
уважительный, 
доверчивый

говорите. Я, конечно, 
попробовал, но они 
подняли такой шум! Мне 
много чего пришлось 
выслушать на свой счет. 
Кричащая одежда. Я был 
просто оглушен этим 
известием

У него какое-то кислое 
лицо. Я постоянно 
натыкаюсь на препятствия. 
ЗЬкое ощущение, что я 
как-то не так обращался с 
детьми. Мне оченьтяжело 
говорить об этом, Моя 
жизнь протекала ровно и 
гладко, но порой подбрасы
вала немало крутых 
неожиданностей

Я думаю, мы можем 
принять вашу идею. Я не 
знаю, почему так случилось

Нейтральные слова очень удобны: их можно при
менять, пока вы не определите ведущий тип воспри
ятия своего собеседника. Тем самым вы минуете пери
од резкого перехода от своего способа восприятия к то
му, которого требуют ваши интересы.

Подстройка к внутреннему опыту вашего собесед
ника открывает еще одну возможность: вы можете про
изводить благоприятное впечатление, затрачивая при 
этом минимум усилий. Нужно только помнйть, что че
ловек обращает внимание на те впечатления, которые 
лежат в поле его ведущей системы. Идеальный костюм 
и изумительная прическа способны сразить наповал 
человека зрения, но человек ощущений может не об
ратить на них никакого внимания. Теперь-то вы пони
маете, почему ваша эффектная сотрудница не может

Т2



добиться благосклонности начальника? Одна из при
чин семейных ссор: мужу — человеку ощущений — глу
боко наплевать на чистоту в доме, которую ревностно 
поддерживает супруга — человек зрения.

Если для человека зрения важен внешний вид, по
за, жест, то для человека ощущений — запах духов или 
одеколона, рукопожатие, прикосновения, частота ды
хания. При этом ваш внешний вид может быть самым 
заурядным. Человек слуха клюнет на содержание ре
чи, остроумие, музыкальность и богатые интонации.

КОГДА СИТУАЦИЯ ВЫ ХОДИТ 
ИЗ-ПОД  КОНТРОЛЯ

Ориентированность человека на один из трех спо
собов восприятия мира — зрительный, слуховой или 
через ощущения — может быть различной по силе. 
Иногда человек настолько сильно привязан к единст
венному способу восприятия и общения, что приоб
ретает особенные черты, которые вы можете без тру
да заметить. Эти черты личности довольно четко про
являются в поведении человека в сложной обстановке. 
Таким образом, иногда вы можете узнать заранее, как 
ваш знакомый будет действовать в кризисной си
туации, тем самым избавив себя от неприятных от
крытий.

Люди, сильно ориентированные на зрение, при разго
воре стараются держать с собеседниками большую дис
танцию. Осанка у них прямая, голос высокий, дыха
ние преимущественно грудное. Жесты часто рисующие 
(человек как бы изображает в воздухе картины, кото
рые представляет), движения рук чаще направлены 
вверх от себя и редко опускаются ниже груди. В речи 
много пауз, заполненных чем-то вроде «э...», «м...»., 
Любят употреблять в речи обобщающие местоимения:



все, каждый, любой, всякий раз и вопросы в отрица
тельной форме: «Почему вы не...?», «Как вы не...?».

В стрессовой ситуации людей этого типа следует 
опасаться. Они легко изображают праведный гнев и 
выступают в роли обвинителя, нередко подставляя под 
удар окружающих.

Обвинитель — это человек, который всегда и все
ми недоволен. Своим поведением он показывает: «Вот 
если бы не ты!» или: «Если бы не он!» Мышцы напря
жены, голос 1ромкий, дыхание прерывистое, учащен
ное. Лицо красное, искаженное, жесты очень экспрес
сивные, глаза слегка закатываются вверх*.

Люди, сильно ориентированные на слух, часто мало
подвижны, их жесты скупые, редкие, преимуществен
но на уровне груди. Когда сидят в кресле с подлокот
никами или за столом, любят подпирать голову рукой 
возле уха, как бы разговаривая по телефону. Во время 
беседы часто поворачиваются к партнеру боком. Избе
гают встречаться взглядом с собеседником. Речь моно
тонная, много неопределенных фраз: «те, кто...», «ка
ждый, кто...», «тот, кто...» и тому подобных.

Люди этого типа обычно приверженцы логическо
го самоконтроля. Избегают принятия решений и лю
бой личной ответственности. В стрессовой ситуации 
берут на себя роль компьютера.

Компьютер чрезвычайно корректен, весьма рассу
дителен и, кажется, не выказывает никакого беспокой
ства и чувства опасности. Он собран и хладнокровен, 
словно профессиональный игрок в покер. Голос сухой 
и монотонный, слова абстрактные, не всегда понятные, 
«заумные». Мозг постоянно отягощен самоконтролем

* В фильме «Лангольеры» и одноименном романе Стивена 
Кинга один из пассажиров — бизнесмен, летевший на встречу л  
Бостон, — очень убедительно играет роль обвинителя. Пожалуй, 
это наиболее удачныгГ эпизод во всем фильме.



и подбором нужных слов. Человек слуха применяет са
мые длинные и сложные из известных ему слов и пред
ложения строит максимально длинными, с большим 
количеством причастных и деепричастных оборотов, 
сложных грамматических конструкций. Вместо «это 
беспокоит меня» он говорит «это вызывает беспокой
ство» и тому подобное. «Ну ладно, не будем...» Это 
предложение как раз утрированный пример того, как 
должен говорить компьютер.

Такой способ поведения вовсе не идеален — хлад
нокровие-то показное, — но в критической обстанов
ке компьютер способен разрядить ситуацию и отвести 
угрозу. На такого человека вполне можно положиться, 
как на объективного и беспристрастного аналитика, 
который никогда не подставит под удар окружающих 
и постарается перевести чью-то личную ответствен
ность в коллективную.

Каждый из нас способен войти в роль компьютера 
(Поскольку каждый может на время использовать клю
чевые слова человека слуха).

Чтобы избежать нежелательных последствий, в кри
тической ситуации лучше всего использовать стиль по
ведения компьютера. Если вы привыкли проговаривать 
про себя текст, который читаете, то наверняка сможе
те изобразить подобное поведение. При этом нужно 
исключить всякие жесты, выпрямить спину и сделать 
голос монотонным. Иногда такая роль — единственное 
спасение в сложной ситуации.

Люди, сильно ориентированные на ощущения, любят 
плавные, текучие движения; жесты направлены к се
бе, вниз, кисти рук находятся ниже уровня груди. В бе
седе занимают дистанцию, максимально близкую к 
партнеру, прикасаются к нему руками, плечи и шея при 
этом подаются вперед. Голос низкий, с частыми при
дыханиями. Речь медленная. Такие люди часто упо



требляют местоимение «я». В разговоре использует 
обороты типа: «Он думает, что я неправильно себя ве
ду», «Мне очень жаль, что вы не посчитались с моими 
чувствами», «Если бы он меня любил, он купил бы мне 
букет цветов» и тому подобные. То есть человек часто 
приписывает себе способность узнавать, что думает его 
собеседник.

В стрессовой ситуации люди, сильно ориентиро
ванные на ощущения, выбирают поведение заискиваю
щего.

Заискивающий разговаривает обвораживающим то
ном, всеми силами старается выглядеть «примерным 
учеником», часто извиняется, никогда не скажет пря
мо о своем несогласии, о чем бы ни шла речь. Это со
глашатель в полном смысле слова. Создается впечат- 

I ление) будто сам он ничего сделать не может и ему не
обходима поддержка других.

Чтобы лучше представить себе состояние заиски
вающего, можете провести небольшой психологиче
ский эксперимент. Закройте глаза и на минуту пред
ставьте, что вы на самом деле ни на что не годитесь. 
Вам платят зарплату только из милости. Вы отвечаете 
за все неудачи на свете, и вам остается только с вино
ватым видом промямлить: «Я больше не буду...»

«Я больше не буду» — отличная фраза-якорь, по
зволяющая быстро вернуть большинство людей в те 
моменты детства, когда они были вынуждены играть 
роль заискивающего.

Заискивающий благодарен уже за то, что с ним раз
говаривают, и ему не важно, как и что при этом гово
рится. Ему и в голову не придет отстаивать свою точ
ку зрения или отрицать вину.

При напряженном разговоре руки у заискивающе
го висят словно плети или одна рука просительно вы
тягивается вперед, плечи опущены, колени чуть подо
гнуты, голова отгоняется назад, взгляд направлен на



собеседника снизу вверх. Голос звучит жалобно, вре
менами переходит в писк*. Независимо от чувств и 
мыслей заискивающий говорит: «да, да, да, конечно... 
понятно... хорошо...», кивая головой и прикрывая гла
за. В стрессовой ситуации противостоять напору и вы
сказывать собственное мнение он не способен совер
шенно, хотя в спокойной обстановке вполне может 
быть ценным советчиком.

ОЧАРОВАТЕЛЬНЫ Е ГЛ А З К И ...
Итак, один из ключиков доступа к людям у вас уже 

в кармане. После недолгих тренировок вы сможете без 
труда понять, с кем имеете дело — человеком зрения, 
слуха или ощущений. Во всяком случае, отправляясь 
на свидание (деловое или личное), вы безошибочно 
определите, как лучше к нему подготовиться — тща
тельно проследить за своим внешним видом или хоро
шо продумать разговор, подобрать нужную интонацию, 
ведь не всегда хватает времени подготовить наступле
ние по всем фронтам.

И вот час свидания настал. Если эта встреча важна 
и значима для вас, вы, конечно, волнуетесь. Вы без 
конца поправляете прическу или одергиваете пиджак, 
вспоминаете домашние заготовки речей, бледнеете, 
краснеете или же, наоборот, очертя голову бросаетесь 
в словесную перепалку... Дома, войдя в спокойное со
стояние уравновешенного созерцателя, вы, скорее все

* Хорошей иллюстрацией может послужить весьма поучи
тельная сцена из фильма «Служебный роман», когда наутро по
сле пьяного выступления на вечеринке вконец исстрадавшийся 
от испуга и чувства вины Новосельцев пытается извиниться пе
редТрозной начальницей. Припомните его осанку, согнутую спи
ну, голову, втянутую в плечи;.. — оченьнагладний-пример заис
кивающего.



го, не сможете вспомнить ничего, кроме весьма при
близительного содержания беседы. Что за человек был 
перед вами? Можно ли ему доверять? Какое впечатле
ние произвела на него ваша скромная персона? И, на
конец,'какого цвета глаза у этого субъекта? Часто от
ветов на эти важные вопросы невозможно добиться не 
только после первого, но и после десятого свидания.

Не правда ли, знакомая ситуация? Желание произ
вести на собеседника хорошее впечатление и страх 
провала мешают человеку правильно подойти к ситуа
ции. Конечно, желание — это огромная сила, но оно 
не должно уводить вас от контроля над ситуацией. По
этому не спешите сразу включаться в действие. Сна
чала — спокойное созерцание, сбор информации, а уже 
потом действие — незначительное по затратам, но спо
собное изменить ситуацию. Вспомните, что говорил 
великий Архимед: «Дайте мне точку опоры, и я пере
верну весь мир». Найдите точку опоры. Наблюдайте за 
собеседником.

Поза, улыбка, мимолетное движение глаз, даже лег
кий жест могут сказать о человеке, о его подлинных 
намерениях гораздо больше, чем долгая совместная бе
седа. Любой неглупый человек, имея на то желание, с 
помощью слов может очень далеко увести вас от ис
тины. Плутая в словесных конструкциях своего собе
седника, пытаясь логически оценить его фразы, вы 
рискуете основательно попасть на удочку обмана и со
вершить серьезную ошибку. Чтобы не дать недоброже
лателям такого шанса, для начала научитесь в своем 
окружении «выключать звук».

Пусть ваш мир какое-то время будет состоять толь
ко из различных форм и движений. Конечно,'Не забы
вайте об интуиции, пытайтесь расшифровать ее наме
ки, а вот о звуках и об ощущениях, полученных от со
прикосновения с физическими объектами, забудьте 
основательно. *



Самый удобный «учебный материал» — это теле
визор с выключенным звуком или любое многолюд
ное место, где вы можете незаметно наблюдать за 
чьей-то неторопливой беседой. Хорошо, если суть раз
говора будет абсолютно недоступна вам, — иначе вы 
окажетесь в неловком положении подслушивающего 
или уйдете в мир логики, пытаясь вложить смысл в 
услышанные обрйвки фраз. Телевизионный экран в 
данной ситуации предпочтительнее, на нем вы може
те увидеть лица крупным планом, уловить тончайшую 
эмоцию, взгляд, непроизвольные движения зрачков...* 
Все важно в этой безмолвной беседе: общая поза, по
ложение рук, ног, головы... Но анализ мы все же нач
нем с самой загадочной части человеческого сущест
ва — души.

Хотя и говорят, будто душа иногда уходит в пят
ки, все же основное ее местонахождение связано с 
глазами — зеркалом души. Вряд ли найдется смельчак, 
который станет опровергать это утверждение. Если по 
поводу носа мы можем сказать лишь «прямой», «кур
носый», «орлиный» и прибавить еще пару-тройку 
внешних эпитетов, а про уши и того меньше, то гла
за можно описывать бесконечно.

1лаза неподвижные и бегающие, смеющиеся и пла
чущие, тусклые и блестящие, злые и добрые, стеклян
ные, проницательные, обольстительные... Есть и вовсе 
роскошные эпитеты, которые любят использовать пи
сатели и поэты: «глаза-омуты», глаза «занавешенные», 
«колдовские», «небесные», «сумасшедшие», «змеи
ные»...

* Одна из моих учениц придумала весьма оригинальный спо
соб тренировки. Она подключала к телевизору аудиомагнитофон 
и записывала звук (которого сама не слышала, потому что руч
ка громкости выведена на ноль). А потом проверяла свои выво
ды, прослушивая запись. Для выполнения упражнения можно 
использовать и видеомагнитофон. Это более эффективно.



Ни один орган человеческого тела не способен на 
такие быстрые реакции, как глаза. Они то прищури
ваются, то широко распахиваются, то поднимаются, 
то опускаются, иногда бесцеремонно таращатся или 
глядят искоса... Такая удивительная способность по
зволяет глазам превращаться во взгляд. И взглядов — 
от самых банальных до мистических — тоже не счесть. 
Любой «взглядовед», обобщив собственный опыт и 
проштудировав шедевры мировой культуры, смог бы 
назвать огромное количество взглядов: прямой, укло
няющийся, бесцельный, взгляд сквозь собеседника, 
интимный, многообещающий, деловитый, живой, бес
покойный, лукавый, очарованный, сальный, вялый, 
скользкий, пронизывающий, холодный, влюбленный, 
пьяный, оценивающий, оскорбительный, бешеный, 
контролирующий, взгляд свысока, снизу, сбоку или 
через плечо... И подобрать множество других эпите
тов вплоть до непостижимого и загадочного «взгляда 
сфинкса».

Если у .вас большие, красивые глаза, то вы у при
роды в огромном долгу — ведь она наградила вас таким 
драгоценным подарком! Большие глаза всегда кажутся 
нам выразительными и трогательными. Так уж устро
ен человек. Мы психологически запрограммированы 
отвечать на призыв больших, широко распахнутых 
глаз. У маленьких детей глаза и зрачки значительно 
увеличены по сравнению с общими пропорциями те
ла. С самого начала дети пользуются этим, чтобы при
влечь к себе внимание, обеспечить заботу и защиту 
взрослых.

Наверное, все замечали, что даже взрослая жен
щина с большими глазами всегда выглядит по-детски 
трогательно и нередко получает прозвище «куколка». 
Мужчины невольно чувствуют ее хрупкость и выстраи
ваются в очередь, чтобы стать защитой и опорой. Лю
ди, как правило, не способны оставаться равнодущг



ными даже при виде какого-нибудь зверька с боль
шими выразительными глазами — этот факт хорошо 
знают и широко эксплуатируют дизайнеры, рекламо
датели, оформители открыток, книг, конфетных ко
робок.

Не переживайте, если глаза у вас все же поменьше, 
чем у знаменитой куклы Барби. Даже самые непритя
зательные по цвету и форме глаза обладают огромной 
силой и притягательностью, если могут передать утон
ченность вашей души, силу характера, искренность на
мерений.

Огромное количество информации о внутреннем 
содержании человека мы сознательно или интуитивно 
считываем с его лица, особенно с глаз. Глазами лгать 
гораздо сложнее, чем словами, позой, жестами или ми
микой, так как выражение глаз очень трудно контро
лировать сознанием. Проницательный человек при 
встрече с собеседником легко касается взглядом его ли
ца и фигуры, немного дольше останавливается на гла
зах и тут же восклицает: «Я вижу, у тебя все замеча
тельно!» Или с сочувствием спрашивает: «Что-то слу
чилось?»

Чаще всего мы понимаем взгляд и считываем с не
го информацию интуитивно. Кстати, женщины в этом 
преуспели больше, чем мужчины. Поэтому не удивляй
тесь, милые дамы, если ваш Взгляд, Который вы сами 
считаете достаточно откровенным, мужчины таковым 
не считают. Так уж они устроены. Сильной половине 
нужно попотеть, чтобы осилить науку распознавания 
взглядов.

Вообще, очень сложно на словах подобрать опре
деление взгляду, установить, по каким конкретным 
признакам отличается, скажем, холодный взгляд от де
лового или сального. Даже взгляд искоса или снизу не 
всегда можно определить только по положению голо
вы и зрачков.



Можно досконально изучить, какие группы мышц 
задействованы в пустом или вялом взгляде, но если вы 
ведете активный образ жизни, полны сил и готовы осу
ществить множество замыслов — пустой или вялый 
взгляд вам не изобразить. Для этого нужно быть очень 
хорошим артистом, войти в иное энергетическое со
стояние, ощутить себя в шкуре другого человека, что 
мы нередко наблюдаем в кино и на сцене.

Взгляд обладает реальной энергетической силой, 
способной влиять на физический мир, недаром во все 
времена люди опасались «дурного глаза». Поэтому лю
ди чувствительные, способные воспринимать тонкие 
вибрации, ощущают взгляд всем своим телом. В какой- 
то мере это получается у каждого человека, хогда он 
внутренне гармоничен, уравновешен, то есть пребыва
ет в состоянии, чутком к проявлению тонких энергий. 
Наверное, каждый из вас замечал: стоит где-нибудь на 
прогулке в тихом парке даже случайно зацепить взгля
дом чью-то спину, как человек начинает дергать пле
чами или оборачиваться. Люди, умудренные опытом, 
знают, что в темном переулке нужно отводить взгляд 
от встречных. Ведь смотреть на людей агрессивных^ 
взбалмошных крайне опасно. Известны случаи, когда 
хулиганы нападали на случайного прохожего только за 
один пристальный взгляд.

Используя силу своего взгляда, можно справиться 
даже с диким хищником. Если смотреть зверю в глаза 
прямо и твердо, без страха, но и без вызова, грубой аг
рессии, он уйдет. Такой взгляд отработан тысячелетней 
борьбой за выживание. Тот, кто владеет им, моЖет 
справиться со многими опасностями.

Вот только опасность, исходящая от людей, не все
гда очевидна. Ведь человек как противник во много раз 
коварнее и хитрее зверя. Мы не можем точно описать,: 
как выглядит человек, готовый на обман или преда
тельство. Но нередко мы интуитивно чувствуем: «что-



то здесь не так» и стараемся не доверять подозритель
ному субъекту. Жесты и взгляды могут рассказать о че
ловеке больше, чем слова.

Интуиция заставляет нас не доверять людям, ко
торые при разговоре смотрят в сторону, и даже тем, у 
кого глаза посажены слишком близко. Но, к сожале
нию, мы сами чаще всего не принимаем всерьез свои 
тончайшие ощущения и подсказки подсознания, от
сылаем интуицию подальше, если некий Иван Ива
ныч русским языком, твердо и однозначно что-то по
обещал.

Так мы, доверчиво глядя в глаза (и ничего не видя 
в них!), и попадаемся на удочку хитросплетений и об
мана. А между тем: «Нет, у него не лживый взгляд, его 
глаза не лгут, они правдиво говорят, что их владелец — 
плут!» Старинный шотландский поэт очень точно под
метил: именно глаза собеседника должны говорить нам 
правду. Можно научить свой язык мастерски лгать, но 
глаза почти всегда откровеннее любых слов.

Часто люди и сознательно, и бессознательно выда
ют желаемое за действительное. При этом человек мо
жет даже сам искренне верить в то, о чем говорит. Хо
роший, актер, талантливый политик приправят свою 
ложь проникновенной интонацией, искренними жес
тами. В такой ситуации вам скажут правду только гла
за собеседника. Движения глазных яблок зависят от то
го, излагается ли информация, взятая из памяти, или 
же она только конструируется и до этого в памяти че
ловека не находилась.

Отвечая на любой вопрос, даже самый элементар
ный, типа: «1де вы родились?», кто-то на мгновенье 
увидит улочку своего детства, кто-то ощутит тепло ма
миной щеки. Даже если человек, отвечая на этот во
прос, увидит в это время прозаическую запись в своем 
паспорте, он все равно обращается к различным участ
кам своего мозга, активизирует их, извлекает нужное



ощущение, зрительную картинку или звук. Так дейст
вует механизм нашей памяти.

Мы уже говорили, что одним (людям зрения) удоб
нее считывать информацию из зрительной памяти, 
другим (людям слуха) из слуховой или звуковой, люди 
ощущений чаще обращаются к памяти своих чувств: 
В этом проявляются особенности личности каждого че
ловека.

Однако любое логическое деление на группы все
гда достаточно условно. В жизни трудно встретить 
«чистого» холерика, флегматика или меланхолика. 
Можно говорить лишь о преобладающих чертах. Точ
но так же и с перечисленными выше тремя типами. 
Есть люди, у которых восприятие информации и ее 
переработка одновременно сопровождаются зритель
ными, слуховыми и чувственными образами.

Возможен и такой вариант: преимущественно ауди- 
альный тип (человек слуха), махнув на месяц на Ка
нары, изменил свой привычный ритм и образ жизни. 
Там он как следует отдохнул, снял стресс, ненужные 
комплексы и зажимы, чуть ли не впервые замер от по
трясающих красок моря и неба, ощутил всеми фибра
ми тела горячий воздух юга... Вернувшись в душный 
город и отвечая на вопрос о летнем отдыхе, человек 
вспомнит одновременно и поразившие его картины, и 
ощущения, и звуки. При этом его глаза совершат три 
быстрых перемещении, которые опытный наблюдатель 
сможет без труда заметить и расшифровать. Во всяком 
случае такой наблюдатель поймет: «Мой Друг-„слухач“ 
действительно повидал экзотические край или страст
но мечтает об этом».

Непроизвольные быстрые глазодвигательные реак
ции напрямую связаны с механизмом обращения к па
мяти. Зрачки, на мгновение уходящие вправо или вле
во, вверх или вниз, перед тем как человек отвечает на 
вопросы, помогают-активизировать нужный участок
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головного мозга, извлечь необходимую информацию. 
Непроизвольные движения зрачков не следует путать 
с целенаправленным взглядом на собеседника, в теле
камеру или на пролетающую мимо птицу. Взгляд в от-, 
личие от быстрых глазодвигательных реакций всегда 
более медленный, стабильный.

Схему, которую вы найдете ниже, нужно просто вьк 
учить наизусть, чтобы лучше понимать, какие процес-. 
сы проходят в голове у вашего собеседника. Вспоми
нает ли он прошлое или на ходу сочиняет ответ, прав-: 
дивы или нет его слова.

В центре схемы изображен глаз человека, который: 
смотрит прямо на вас. Если после вашего вопроса зра
чок собеседника уйдет вверх или вверх и влево* — это. 
значит, что человек извлекает из памяти реально ви-

Зрительная память
Зрительное 

коне груирование ^  Зрительная память

Слуховое 
конструирование 

< -------

Память ощущений

Слуховая память

Слуховая память 
Память ощущений (внутренний диалог)

* На рисунке — вверх и вправо; Ведь собеседник-то находит
ся напротив вас, и его левая рука расположена напротив вашей' 
правой.



денную информацию. Например, идет телевизионная 
передача, где ведущий задает политику вопрос «на за
сыпку» о личном имуществе за рубежом. Телекамера 
показывает крупным планом возмущенное лицо: «О 
чем вы говорите?! Какой домик под Парижем? Ко
нечно, нет!» Этот эмоциональный ответ может со
провождаться подобающей мимикой и интонациями, 
характерными для человека, несправедливо обвиняе
мого. Но опытный наблюдатель заметит, что перед 
ответом зрачки политика сделали непроизвольное 
движение — вертикально вверх или наискось влево. Зна
чит, он увидел, извлек из памяти реально существую
щий за рубежом домик! Стоит ли верить такому че
ловеку?

Если во время небольшой паузы перед ответом 
зрачки ушли в правый верхний угол, а политик при 
этом 'говорит, что неплохо бы заиметь дачу в Альпах, 
значит, он чист перед народом. Дачу он пока только 
конструирует, воображает, но не имеет.

А вот другой пример. Журналист задает видному 
политику прямой вопрос: «Правда ли, что вам удалось 
встретиться с представителями чеченских боевиков?» 
Беспристрастная4 камера фиксирует зрачки политика, 
которые сперва резко опускаются вертикально вниз, за
тем возвращаются в центральную позицию* уходят вверх 
влево и снова возвращаются к центру, после этого от
клоняются по горизонтали влево и опять, приходят в 
центральное положение.

Уже по одной этой «игре глаз» можно судить о том, 
что вопрос задел политика за живое. Его зрачки в пер
вую очередь опустились в зону ощущений. Скорее все
го, он тут же прочувствовал всю опасность от раскры
тия факта встречи с боевиками, вспомнил свои ощуще
ния от встречи, затем увидел самые памятные эпизоды 
этого события и даже услышал речь его участников. Ка
ким бы ни был о£рет собеседника, мы уже можем сде



лать вывод: наш собеседник действительно встречался 
с боевиками и разговаривал с ними.

Теперь вообразите другую ситуацию. «Вы знаете, 
как вывести нашу страну из кризиса?» — задает вопрос 
телеведущий очередному кандидату в Государственную 
думу. Кандидат уверенно отвечает, что только он и его 
партия — реальная сила, способная обеспечить стра
не лучшее будущее. Но что при этом делают его гла
за? Они поднимаются направо, в зону зрительной кон
струкции, и сообщают нам: этот кандидат заглядыва
ет в текст своего выступления й там ищет ответ на 
вопрос. Если бы у него была четкая отработанная про
грамма, разве он стал бы «искать» ответ в тексте? Все 
его выступление — лишь очередное красивое обеща
ние перед выборами.

Да, взгляды бывают откровеннее слов. Но судить 
о человеке только по глазам все же не стоит. Чтобы 
узнать подлинные намерения господина X, нашего 
собеседника, не нужно игнорировать и его мимику, 
позу, жесты и интонации. Словом, подходить к оцен
ке личности нужно целостно. Зацикливаясь только на 
одной или двух деталях, можно легко запутаться и 
обвинить во всех смертных грехах самую просто
душную и чистую натуру. Ведь не исключено, что ваш 
собеседник страдает каким-либо хроническим не
дугом, перенес травму головы, глаз или позвоночни
ка и его глазодвигательные реакции нарушены. А мо
жет быть, ваш собеседник окажется левшой или скры
тым левшой (точнее, наспех переученным в детстве. 
У левшей все наоборот: глядя горизонтально вправо, 
они оживляют слуховую память, глядя вправо и вверх, 
они вспоминают зрительные картинки. Зону логи
ческих конструкций природа для левши перенесла 
влево:

Не спешите сделать вывод, что ваш собеседник с 
блеском пытается повесить вам на уши лапшу, лучше



для начала попросите его вспомнить зеленую квадрат
ную обезьяну. Если он станет искать ее в области зри
тельной памяти, то, скорее всего, перед вами левша— 
ведь не может же человек действительно хранить в па
мяти это крайне редкое животное!

Если не хотите вызвать подозрение собеседника, 
спросите ненавязчиво, как там вчерашнее собрание 
или спектакль, о чем говорили, что показывали. Так 
вам удастся выяснить, в какой стороне у него лежит об
ласть реальных воспоминаний.

Словом, отличить левшу от правши несложно, 
только не нужно торопиться. Задайте для проверки 
не один, а несколько простых нейтральных вопросов, 
отвечая на которые собеседник не станет скрывать 
правду, — чтобы уж точно убедиться в своих выводах. 
И конечно, не забывайте о других многочисленных 
«знаках» человеческого тела.

СТРАТЕГИИ ПАМЯТИ
Вскоре вы легко заметите, что стратегий ответа на 

вопросы не так уж и много.
На вопросы: «Как дела?», «Как вас зовут?», «А от

куда вы родом?», «У вас не найдется сигареты?» — сло
вом, на любой вопрос, который не дает подсказки, в 
какой области воспоминания следует искать ответ: зри
тельной, слуховой или в области ощущений, — чело
век отвечает в той системе, в которой ему это делать 
проще. По крайней мере, первое движение глазами на
дежно подскажет вам, где собеседник хранит воспоми
нания о событиях.

В дальнейшем вам будет очень легко связаться с па
мятью вашего собеседника. Достаточно подойти к про
блеме с той «стороны», которая отвечает зд воспоми
нания. »
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