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Предисловие 
По внешнему виду не судят 

только самые непроницательные 
люди. 

Оскар Уайльд 

Более двух тысяч лет назад китайский 
мудрец Лу Ван случайно встретил незна
комого юношу, с которым поспешил за
вязать дружеские отношения, более то
го — посватал к нему в жены свою дочь. 
Прозорливости мудреца можно только 
поразиться: судьбе было угодно, чтобы 
через несколько лет безвестный юноша 
провозгласил себя повелителем Подне
бесной, первым императором династии 
Хань. По утверждению счастливого тестя, 
исключительные способности незнакомца 
и предначертанное ему величие он про
чел, внимательно вглядевшись в черты 
его лица. 

Эту историю отделяют от нас тысяче
летия, и сегодня её достоверность уже не
возможно проверить. Но вот еще одна ис
тория, совсем недавняя. 

Американский психолог Роберт Уайт-
сайд долгие годы посвятил изучению че
ловеческих лиц. В частности, он подметил, 
что определенное строение лица характе
ризует потенциальных «аварийщиков» — 
людей, склонных неосознанно подвергать 
себя повышенной опасности при обраще-
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Этому языку почти нигде не учат. Хо
тя с научными основами невербального 
(бессловесного) общения стоило бы зна
комить людей, для которых умение со
ставлять о других правильное впечатле
ние — профессиональная необходимость: 
педагогов, предпринимателей, врачей, ак
теров, политиков. Пока эта область пси
хологии освоена явно недостаточно: пси
хологи всерьез занялись ею лишь в пос
ледние два-три десятилетия./ Правда, уже 
появились интересные книги на эту тему. 
Среди них — «О чем говорят лица» уже 
упоминавшегося Р. Уайтсайда, «Язык те
лодвижений» Алана Пиза, «Сигналы лич
ности» Макса Люшера и другие. Однако 
большинство этих работ посвящено тому 
или иному аспекту психологии взаимопо
нимания: умению «читать» мимику, ин
терпретировать жесты и т. п В данной 
книге автор попытался собрать воеди
но информацию о самых разнообразных 
внешних проявлениях личности. Ведь че
ловека нельзя воспринимать фрагмента
ми, как нельзя увидеть лицо, в одиночку 
прогуливающимся по улице. Каждая внеш
няя особенность должна анализироваться 
в ансамбле с другими. По одной-единст-
венной, пускай и ярко выраженной, черте 
внешности или характерному жесту нель
зя делать однозначного вывода о наличии 
определенной черты характера. 

Известно, что способностью тонко по
нимать «язык» лица и тела в совершенст
ве владел Леонардо да Винчи. Он открыл 
основы этого языка своим юным учени-
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нии с техническими устройствами. Сам 
Уайтсайд намеревался освоить навыки 
управления самолетом. Однако, обнару
жив перед зеркалом такую насторажи
вающую черту, отказался от своего наме
рения. Летный инструктор, которого так
же отличала эта малоприметная внешняя 
черта, не внял предостережениям психо
лога и продолжал полеты. Через несколь
ко месяцев он разбился. 

О способности «видеть человека на
сквозь» одни рассказывают легенды, дру
гие относятся к этим рассказам с недове
рием. Так или иначе, каждый из нас вы
носит суждение об окружающих не только 
по их словам и поступкам, но и по их 
внешности, которая оценивается часто 
неосознанно, интуитивно. Особенно это 
важно тогда, когда никаких слов еще не 
произнесено, никаких поступков не со
вершено. Считается, что мнение о чело
веке складывается в первые 15—20 секунд 
общения. Из чего за столь короткое вре
мя рождается симпатия или неприязнь, 
расположение или недоверие? Всегда ли 
справедливы эти оценки и как научиться 
избегать ошибок в понимании другого че
ловека? Ответам на эти вопросы и посвя
щена данная книга. 

Знание «бессловесного языка» во мно
гом определяется нашей общей психоло
гической культурой и во многом опреде
ляет культуру нашего общения. Именно 
от умения понимать без слов часто зави
сит успех деловых и личных отношений 
между людьми. 
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кам и оставил после себя плеяду замеча
тельных художников. А маленькому Чар
ли Чаплину постичь тайны житейской пси
хологии помогла мать. Часами просижи
вали они у окна, наблюдая прохожих, и 
она объясняла мальчику, как в движениях 
людей отражается их душевный мир. 
Способность «читать человека, как книгу» 
можно развивать. Если читателю это хотя 
бы отчасти удастся, автор' будет считать 
свою задачу выполненной. 

Первое впечатление: 
парадоксы и иллюзии 

У вас никогда не будет вто
рого шанса произвести первое 
впечатление. 

Дон-Аминадо 

На факультете психологии МГУ не
сколько лет назад был поставлен интерес
ный эксперимент. Предварительно была 
сделана фотография заурядного мужчины 
средних лет. Его ничем не примечатель
ное лицо не имело никаких ярких отли
чительных черт. На таких лицах, которые 
во множестве встречаются нам каждый 
день, наш взгляд обычно даже не оста
навливается. Надо сказать, что в реаль
ной жизни этот человек ничем не выде
лялся из массы, не демонстрировал ни 
исключительных способностей, ни ярких 
поступков — положительных или отрица
тельных. 

Перед фотосъемкой всякий человек 
обычно прихорашивается — поправляет 
прическу, проверяет, как сидит костюм. 
Данная фотография была сделана экспро
мтом: человек-даже не успел пригладить 
волосы и застегнуть ворот рубашки. 

Получившийся портрет был предъяв
лен двум группам студентов — будущих 
психологов — якобы для проверки их пси
хологической проницательности. Требо-
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валось составить подробную характерис
тику человека, опираясь лишь на особен
ности его внешности; 

Изображенный на фотографии чело
век был представлен двум группам испы
туемых по-разному. В одной аудитории 
экспериментатор предъявил «портрет та
лантливого ученого», в другой — «портрет 
преступника», якобы позаимствованный 
с милицейского стенда «Их разыскивают». 
Упоминание об этом делалось вскользь, 
словно не имело большого значения для 
психологической характеристики. Однако 
выяснилось, что такая предварительная 
установка оказала на испытуемых решаю
щее влияние. 

В первой группе преобладали такие 
характеристики: «Его высокий лоб свиде
тельствует о большом уме, в глубоких гла
зах светится творческое вдохновение, 
прямой нос говорит о силе воли, высокой 
работоспособности, легкая улыбка под
черкивает доброту...» 

Вторая группа характеризовала порт- . 
рет примерно так: «Его плоский лоб сви
детельствует об ограниченности, невысо
ком интеллекте; глубоко посаженные гла
за — злые, кажется, что он готов убить 
кого угодно; прямой, резкий нос подчер
кивает готовность идти к цели по трупам; 
ехидная ухмылка выражает озлоблен
ность на весь мир...» 

Даже невольная небрежность одежды 
и прически была расценена по-разному. 
В первом случае подчеркивалось, что ода
ренный человек одержим творческими 
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замыслами и не придает значения внеш
ности. Во втором то же самое якобы сви
детельствовало о презрении к обществен
ным нормам. 

Трудно поверить, что эти психологи
ческие портреты относятся к одному и 
тому же человеку и составлены они буду
щими психологами — знатоками челове
ческих душ. А виной тому — оброненная 
вскользь реплика, которая и определила 
тональность восприятия. 

Подобным иллюзиям бывают подвер
жены не только неопытные студенты. 
В XVIII веке величайшим знатоком чело
веческой натуры считался цюрихский 
пастор Иоганн Лафатер. О его Интерес
ной, но спорной теории еще пойдет речь. 
Взгляды Лафатера на проявления личнос
ти в строении лица весьма уязвимы для 
критики, хотя история свидетельствует, 
что ему удавалось составлять удивительно 
точнее и глубокие характеристики по 
одному лишь портрету незнакомца. По
пулярность Лафатера затмевала даже из
вестность королей. Со всей Европы к нему 
привозили детей, возлюбленных, боль
ных, присылали портреты, маски, слепки. 
Его боготворили, но и побаивались. Сам 
знаменитый граф Калиостро, с которым 
Лафатер мечтал встретиться, уклонялся 
от этой встречи, опасаясь разоблачения. 

Естественно, у знаменитости нашлись 
и недоброжелатели. Они однажды сумели 
жестоко подшутить над проницательным 
пастором. Зная, что Лафатер преклоняет
ся перед гением Руссо, ему прислали по-
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более высокую оценку за привлекатель
ность и дружеское расположение, когда 
встречались со студентами после экзаме
на, и соответственно — после спада эмо
ционального напряжения. Нетрудно по
нять, что состояние хронического стресса 
заставляет нас глядеть на окружающих 
исподлобья, без симпатии и в каждом ви
деть больше недоброжелательности и отри
цательных черт. В известной мере оценки, 
которые мы даем другим людям, характе
ризуют не столько этих людей, сколько 
нас самих, наши настроения и пристрас
тия. Уверенные в себе люди часто оцени
вают других как доброжелательных и 
уравновешенных. В то же время неуве
ренные в себе имеют обыкновение видеть 
других как неотзывчивых и настроенных 
враждебно. Более тревожные и другим 
приписывают повышенную тревожность. 

Склонность приписывать собственные 
качества или сооственные состояния дру
гим людям особенно сильно выражена у 
лиц, отличающихся малой критичностью 
и плохим пониманием своих личностных 
особенностей. В очень большой степени 
она характерна для «авторитарных» лич
ностей и почти не обнаруживается у «де
мократичных». В экспериментальных си
туациях представители «авторитарного» 
типа, говоря о возможных реакциях «не
авторитарных» личностей, приписывали 
им авторитарную манеру высказывания и 
свои суждения. 

Каждый человек в чем-то уступает 
другому, но в чем-то и превосходит. Это 

ртрет французского философа. Рассказы
вают, что, глядя на этот портрет, Лафатер 
с воодушевлением и трепетом произнес: 
«Это гений, его глаза, нос — свидетельст
во сниспосланного природой чуда...» Поз
же выяснилось, что это был портрет 
убийцы, незадолго до того повешенного в 
Парижской тюрьме. 

Таким образом, внутренние установки, 
с которыми мы подходим к оценке друго
го человека, оказывают решающее влия
ние на наше суждение. Впрочем, сущест
вует еще много разнообразных факторов, 
влияющих на межличностное воспри
ятие. Это, в частности, — степень эмоци
онального возбуждения, которое сопутст
вует оценке. Данный феномен исследовал 
польский психолог Я. Рейковский. Ис
точником эмоционального возбуждения в 
его опытах была обстановка, предшест
вующая экзамену. Испытуемые — студен
ты — перед самым экзаменом встреча-

' лись с незнакомым человеком, который 
вел с ними короткую беседу, касающуюся 
некоторых формальных анкетных дан
ных. После сдачи экзамена студентов 
просили с помощью вопросника оценить 
внешний и внутренний облик недавно 
встреченного ими незнакомца. На сле
дующий день их просили аналогичным 
образом оценить еще одного незнакомого 
человека. Испытуемые были разделены 
на две группы. Одна встречалась с лич
ностью А перед экзаменом, а с Б — на 
следующий день; другая — наоборот. Ока
залось, что оба эти человека получали 
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ком ничего не произойдет, зато при встре
че с интеллектуально превосходящим — 
ошибка будет иметь место. 

Еще одна схема восприятия также ши
роко распространена и довольно хорошо 
известна. Наверное, все согласятся, что те 
люди, которые нас любят или, по край
ней мере, хорошо к нам относятся, ка
жутся нам значительно лучше тех, кто нас 
ненавидит или хотя бы недолюбливает. 
Это проявление действия фактора отно
шения к нам, который приводит к изме
нению оценки качеств людей в зависи
мости от знака этого отношения. 

Показателен в этом плане результат 
исследования Р. Нисбета и Т. Вильсона. 
Студенты в течение получаса общались с 
новым преподавателем, который с одни-
Ми испытуемыми вел себя доброжелатель
но, с другими отстранение, подчеркивая 
социальную дистанцию. После этого сту
дентов просили оценить ряд характерис
тик преподавателя. Результаты оказались 
однозначными. Оценки преподавателя 
доброжелательного оказались значитель
но выше, чем оценки «холодного». 

Знаком отношения к нам, запускаю
щим соответствующую схему формирова
ния впечатления, является, в частности, 
все то, что свидетельствует о согласии или 
несогласии партнера с нами. 

Психологи Карри и Кени, выявив мне
ние испытуемых по ряду вопросов, знако
мили их с мнениями по тем же вопросам, 
принадлежащими другим людям, и про-
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может быть превосходство по разным 
параметрам: по социальному статусу, по 
личному статусу в группе, по интеллекту, 
по профессиональным достижениям, фи
зической силе и т. д. Человеку, вызываю
щему у нас восхищение своим превосход
ством по какому-либо весьма значимому 
для нас показателю, мы приписываем 
целый ряд хороших качеств. Действует и 
обратный эффект: склонность недооце
нивать человека, у которого важное для 
нас положительное качество выражено 
слабо. 

В ситуации общения часто применяет
ся схема восприятия, которая запускается 
в случае неравенства партнеров в той или 
иной сфере — социальной (различный 
социальный статус), интеллектуальной, 
неравенство позиций в группе и т. п. 
Ошибки неравенства проявляются в том, 
что. люди склонны систематически пере
оценивать различные психологические 
качества тех людей, которые превосходят 
их по какому-то параметру, существенно
му для них. Эта схема начинает работать 
не при всяком, а только при действитель
но важном, значимом для нас неравенст
ве. Если я, болезненный и слабый, хочу 
быть здоровым и сильным и встречаю 
пышущего здоровьем и силой человека, 
то я переоцениваю его по всем парамет
рам — он в моих глазах одновременно бу
дет и красив, и умен, и добр. Если же для 
меня главное — эрудиция, образован
ность, то при встрече с сильным челове-
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ке в целом. Одна существенная для нас 
черта окрашивает в свой тон и другие. 

Особенно большое влияние на целост
ное впечатление о человеке оказывает его 
внешняя привлекательность. (Подробнее 
об этом речь пойдет в главе «Красота — 
страшное оружие».) Молодым людям бы-
ло предложено оценить очерк, написан
ный женщиной, причем к тексту прила-
гался ее портрет. В одних группах испы-
туемых использовался портрет женщины 
с привлекательной внешностью, в дру-
гих — портрет «дурнушки». Нетрудно до-' 
гадаться, что более высокие оценки полу
чил очерк красивой женщины. 

В другом эксперименте молодых муж
чин и женщин просили охарактеризовать 
внутренний мир людей, изображенных на 
фотографиях. Фотографии были разделе
ны экспертами по степени привлекатель
ности лиц. Людей с красивыми лицами 
чаще оценивали как уверенных в себе, 
счастливых, искренних, уравновешен
ных, любезных, находчивых, утонченных 
и более развитых духовно. Кроме того, 
мужчины оценивали красивых мужчин и 
женщин как более заботливых и внима
тельных к другим людям. Ореол физичес
кой привлекательности вызывает сдвиг не 
только в оценках черт личности, но и в 
оценках результатов деятельности или от
дельных поступков человека. 

Студенткам университета, которые го
товились стать педагогами, были даны 
описания проступков, совершенных се-
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сили оценить этих людей. Предъявляе
мые мнения варьировались от полного 
совпадения до совершенного несовпаде
ния с позицией испытуемых. Оказалось, 
что чем ближе чужое мнение к собствен
ному, тем выше оценка высказавшего это 
мнение человека. Это правило имело и 
обратную силу: чем выше оценивался не
кто, тем большее сходство его взглядов с 
собственными от него ожидали. Убежден
ность в этом предполагаемом «родстве 
душ» настолько велика, что разногласий с 
позицией привлекательного лица испы
туемые попросту не склонны замечать. 

В принципе ошибки восприятия, вы
званные фактором отношения к нам, 
можно скорректировать. Мысленно пред
ставим человека, относящегося к нам хо
рошо, спорящим с нами по важному для 
нас вопросу: как он насмехается над на
ми, крутит пальцем у виска, демонстри
рует нам нашу тупость и т. п. Несколько 
трудней вообразить человека, относяще
гося к нам плохо, согласного с нами во 
всех важных для нас вопросах. Но если 
это нам удается, то можем получить не
ожиданный эффект, понять вдруг, что 
этот человек не таков, каким мы его при
выкли представлять. 

Важно помнить, что в условиях огра
ниченной информации о человеке от
дельная значимая для нас положительная 
или отрицательная характеристика созда
ет благоприятное или неблагоприятное 
представление о воспринимаемом челове-
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милетними мальчиками и девочками. 
Прилагались фотографии, сделанные круп
ным планом. Студентки должны были 
высказать свое отношение к каждому из 
детей и к их поведению. Студентки оказа
лись более снисходительны к тем, у кого, 
по оценкам экспертов, была более при
влекательная внешность. 

К преувеличению положительной оцен
ки приводит не только собственная при
влекательность человека. Недаром гово
рят, что короля играет свита. В одном 
опыте мужчину с неброской наружностью 
представляли двум группам людей. В од
ной группе он появлялся вместе с жен
щиной, имеющей яркую привлекатель
ную внешность, в другой его сопровожда
ла женщина некрасивая и неаккуратно 
одетая. Первая группа нашла больше по
ложительных качеств в мужчине, отноше
ние к нему было более благоприятным. 
Этот и аналогичные опыты доказали, что 
впечатление о человеке определяется, в 
частности, и тем, в каком окружении мы 
его видим. Не потому ли наши нувориши, 
часто невзрачные на вид, так любят появ
ляться на публике в сопровождении спе
циально нанятого эскорта из хорошень
ких девушек? 

Американский психолог Гордон Ол-
порт исследовал «житейские обобщения», 
на которые, часто не осознавая этого, 
опираются в повседневном общении лю
ди, вынося оценку новому для себя чело
веку. Олпорт предлагал большим группам 

• 

С. СТЕПАНОВ 21 

• 

испытуемых по первому впечатлению оце
нивать качества личности незнакомых 
им людей и обнаружил тенденцию вос
принимать людей, носящих очки, или с 
высоким лбом как более умных, заслужи
вающих доверия, прилежных; видеть в 
пожилых и полных мужчинах людей на
дежных, уверенных в себе, ответственно 
относящихся к своему слову; восприни
мать улыбающиеся лица более умными, а 
владельцев их — дружелюбнее настроен
ными по отношению к другим людям. 
Исследователь считает, что у большинст
ва людей такие оценки образуются как 
следствие легкой ассоциации идей: люди, 
носящие очки, могли повредить свои гла
за в учении, люди с высоким лбом имеют 
большое пространство для мозга и т. п. 

Исследование, проведенное американ
ским психологом Майклом Вогалтером, 
обнаружило, что бородатые мужчины 
представляются людям менее привлека
тельными, менее дружелюбными и, кро
ме того, кажутся старше, чем их, гладко 
выбритые сверстники. Правда, Вогалтеру 
не удалось выяснить, отчего люди так не
благосклонно воспринимают раститель
ность на лице мужчины. 

В этом же исследовании Вогалтер, 
предъявляя испытуемым портреты, сде
ланные методом фоторобота, и прося их 
поделиться своими впечатлениями о че
ловеке, обнаружил, что лысым мужчинам 
приписываются более высокий интеллект 
и зрелость, чем обладателям пышных ше
велюр. Лысых может порадовать и тот 
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ромодного, разговорчивого, сердечного, 
добродушного, доверчивого, эмоциональ
ного, искреннего, любящего комфорт. 
О мускулистом, атлетического сложения 
Мужчине часто говорят, что он сильный, 
мужественный и смелый, уверенный в се
бе, энергичный, дерзкий, инициативный. 
О высоком, худощавом и хрупком мужчи
не опрашиваемые чаще всего говорят, что 
он честолюбивый, подозрительный, скрыт
ный, чувствительный к боли, нервный, 
любящий уединение. И хотя основания 
для таких характеристик существуют (об 
этом речь пойдет ниже), в приложении к 
конкретному человеку они могут оказать
ся довольно спорны. 

Помимо названных найдены и другие 
оценочные тенденции, которые, хотя они 
довольно часто проявляются в практике 
общения людей, заключают в себе лишь 
небольшую долю достоверности. 

Значит, правильно говорят, что первое 
впечатление всегда ложно, и чтобы узнать 
человека, надо вместе с ним «съесть пуд 
соли»? Разумеется, все названные факто
ры способны сильно исказить наше вос
приятие. Но так или иначе впечатление о 
человеке складывается у нас в весьма не
продолжительный отрезок времени и, как 
утверждают психологи, лишь 8—10% ин
формации мы черпаем из слов собеседни
ка. Большую часть информации, которой 
мы обмениваемся в момент знакомства, 
передают отнюдь не слова. Положение 
тела, жесты, выражение лица, тон и темп 
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факт, что само по себе наличие или отсут
ствие волос на голове мужчины не влияет 
на оценку окружающими его привлека
тельности. Кэрол Китинг из Колгейтско-
го университета считает, что отдельные 
мужские черты, например, редеющие во
лосы, могут особенно привлекать жен
щин. В наше время, говорит она, лысина 
придает мужчине внушительность, по
скольку подразумевает зрелый возраст, а 
следовательно, достаточно высокое обще
ственное положение. 

Похожий эффект возникает и при вос
приятии противоположного признака — 
длинных волос у мужчины. При прочих 
равных условиях, если исключается вер
сия социального протеста (характерного, 
например, для безалаберных хиппи), то 
фиксируется интеллектуальное превос
ходство. Мужчин с длинными волосами 
склонны считать более духовными, ум
ными, интеллигентными, с более широ
ким кругом интересов (вероятно, здесь 
срабатывает тот факт, что длинноволосые 
часто встречаются в среде творческой ин
теллигенции). 

В возникающем представлении о ка-
ком-либо человеке его физические и пси
хологические характеристики объедине
ны в устойчивые пары: тучность и добро
душие, стройность и интеллектуальность, 
закругленные линии тела и уживчивость, 
крупные размеры тела и уверенность в 
себе и т. п. Например, полного мужчину 
часто характеризуют как несколько ста-
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д) целуете друг друга в щеку. 
4. Какая мимика и какие жесты, по ва

шему мнению, означают во всем мире 
одно и то же? (Дайте три ответа) 

а) когда качают головой; 
б) когда кивают головой; 
в) когда морщат нос; 
г) когда морщат лоб; 
д) когда подмигивают; 
е) когда улыбаются. 
5. Какая часть тела «выразительнее» 

всего? 
а) ступни; 
б) ноги; 
в) руки; 
г) кисти рук; 
д) плечи. 
6. Какая часть вашего лица наиболее 

выразительна, по вашему мнению? 
а) лоб; 
б) брови; 
в) глаза; 
г) нос; 
д) губы; 
е) уголки рта. 
7. Когда вы проходите мимо витрины, 

в которой видно ваше отражение, на что 
вы в себе обращаете внимание в первую 
очередь? 

а) на то, как сидит одежда; 
б) на прическу; 
в) на походку; 
г) на осанку; 
д) ни на что. 
8. Если кто-то, разговаривая или сме

ясь, часто прикрывает рот рукой, в вашем 
представлении это означает, что: 
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речи — эти несловесные сигналы нами 
постоянно «считываются» и интерпрети
руются. Умение отвлечься от собственной 
предвзятости и сосредоточиться на чер
тах, по-настоящему важных, и составляет 
искусство «разбираться в людях». Но су
ществуют ли такие внешние черты, кото
рые можно непредвзято психологически 
интерпретировать? Об этом — дальней
ший рассказ. 

Приложение 1 Иг 

Тест: ЧТО ГОВОРЯТ ВАМ 
МИМИКА И ЖЕСТЫ 

1. Вы считаете, что мимика и жесты — это: 

а) спонтанное выражение состояния 
человека в данный момент; 

б) дополнение к речи; 
в) предательское проявление нашего 

подсознания. 

2. Считаете ли вы, что у женщин язык 
мимики и жестов более выразителен, чем 
у мужчин? 

а) да; 
б) нет; 
в) не знаю. 
3. Как вы здороваетесь с хорошими 

друзьями? 
а) радостно кричите: «Привет!»; 
б) сердечным рукопожатием; 
в) вы слегка обнимаете друг друга; 
г) приветствуете их сдержанным дви

жением руки; 
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б) «сигналам»; 
в) он вообще вызовет у вас подозрение. 
14. Поп-звезды вроде Мадонны или 

Принца представляют публике жесты, 
имеющие однозначно эротический харак
тер. Что, по-вашему, за этим кроется? 

а) просто фиглярство; 
б) они «заводят* публику; 
в) это искреннее выражение их собст

венного настроения. 
15. Вы в одиночестве смотрите фильм 

ужасов. Что с вами происходит? 
а) я смотрю совершенно спокойно; 
б) я реагирую на происходящее каж

дой клеточкой своего существа; 
в) закрываю глаза при особо страшных 

сценах. 
16. Можно ли контролировать свою 

мимику? 
а) да; 
б) нет; 
в) только отдельные ее элементы. 
17. При интенсивном флирте вы «изъ

ясняетесь» преимущественно... 
а) глазами; 
б) руками; 
в) словами. 
18. Считаете ли вы, что большинство 

наших жестов... 
а) «подсмотрены» у кого-то и заучены; 
б) передаются из поколения в поколе

ние; 
в) заложены в нас от природы. 
19. Если у человека борода, для вас это 

признак... 
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а) ему есть что скрывать; 
б) у него некрасивые зубы; 
в) он чего-то стыдится. 
9. На что вы прежде всего обращаете 

внимание у вашего собеседника? 
а) на глаза; 
б) на рот; 
в) на руки; 
г) на позу. 
10. Если ваш собеседник, разговаривая 

с вами, отводит глаза, это для вас при
знак... 

а) нечестности; 
б) неуверенности в себе; 
в) собранности. 
11. Можно ли по внешнему виду уз

нать типичного преступника? 
а) да; 
б) нет; 
в) не знаю. 
12. Мужчина заговаривает с женщи

ной. Он это делает потому, что... 
а) первый шаг всегда делает именно 

мужчина; 

б) женщина неосознанно дала понять, 
что хотела бы, чтобы с ней заговорили; 

в) он достаточно мужествен для того, 
чтобы рискнуть получить от ворот пово
рот. 

13. У вас создалось впечатление, что 
слова человека не соответствуют тем «сиг
налам», которые можно уловить из его 
мимики и жестов. Чему вы больше пове
рите? 

а) словам; 
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а) мужественности; 
б) того, что человек хочет скрыть чер

ты своего лица; 
в) того, что этот тип слишком ленив, 

чтобы регулярно бриться. 
20. Многие люди утверждают, что пра

вая и левая стороны лица у них отличают
ся друг от друга. Вы согласны с этим? 

а) да; 
б) нет; 
в) только у пожилых людей. 

Результаты: 
77—56 очков.У вас отличная интуи

ция вы обладаете способностью пони
мать других людей, у вас есть наблюда
тельность и чутье. Но вы слишком сильно 
полагаетесь в своих суждениях на эти ка
чества, слова имеют для вас второстепен
ное значение. Ваши «приговоры» поспеш
ны, и в этом кроется опасность ошибки. 
Делайте на это поправку, и у вас есть все 
шансы научиться прекрасно разбираться 
в людях. 
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55—34 очка. Вам доставляет опреде
ленное удовольствие наблюдать за други
ми людьми, и вы неплохо интерпретируе
те их мимику и жесты. Но вы плохо умеете 
использовать эту информацию в реальной 
жизни, например, для того, чтобы пра
вильно строить свои отношения с окру
жающими. Вы склонны скорее буквально 
воспринимать сказанные слова и руко
водствоваться ими. Развивайте интуицию 
и больше полагайтесь на нее. 

33—11 очков. Увы, язык мимики и 
жестов для вас — китайская грамота. Вам 
очень трудно правильно оценивать лю
дей. Дело не в том, что вы на это не спо
собны, просто вы не придаете этому долж
ного значения. Тренируйте наблюдатель
ность! Эта книга будет вам полезнее, чем 
кому бы то ни было. 

Приложение 2 

Тест: РАСПОЗНАВАНИЕ ЭМОЦИЙ 

Всмотритесь в схематическое изобра
жение лиц на рис. 1 и по некоторым дета
лям попробуйте в каждом случае опреде
лить эмоциональное состояние. Потом 
проверьте правильность своих ответов. 

Если вы правильно «прочитали» шесть 
и более рисунков, значит, вы вниматель
ны, наблюдательны, хорошо различаете 
нюансы мимики, что свидетельствует о 
наличии у вас богатого коммуникативно
го потенциала. Вы сможете хорошо разо
браться в психологии собеседника, вовре-



мя заметить изменения в его поведении, 
проявите сочувствие и сопереживание! 
Более низкий результат, увы, свидетель
ствует о недостаточном развитии данных 
способностей. Тем более внимательно 
читайте дальше... 

О чем говорит внешность 

Если люди различны по це
лям жизни, по внутреннему со
держанию жизни, то это разли
чие непременно отразится во 
внешности, и внешность будет 
различная. 

Л. Н.Толстой 

«Холмс взял шляпу в руки и стал при
стально разглядывать ее проницательным 
взглядом, свойственным ему одному. 

— Конечно, не все достаточно ясно, — 
заметил он, — но кое-что можно устано
вить наверняка, а кое-что предположить с 
разумной долей вероятия. Совершенно 
очевидно, например, что ее владелец — 
человек большого ума... 

— Должен признаться, что я не в со
стоянии уследить за ходом ваших мыслей. 
Например, откуда вы взяли, что он умен? 

Вместо ответа Холмс нахлобучил шля
пу себе на голову. Шляпа закрыла лоб и 
уперлась в переносицу. 

— Видите, какой размер! — сказал 
он. — Не может же быть совершенно пус
тым такой большой череп» (А. Конан 
Дойль. «Приключения Шерлока Холмса). 

Прав ли был великий сыщик в своих 
рассуждениях? Действительно, мышление 
человека — результат работы головного 
мозга. Но верно ли, что крупный размер 
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послужил источником вдохновения Ко
нан Дойля. Как известно, прототипом ве
ликого сыщика послужил университет
ский преподаватель Конан Дойля — глав
ный хирург Королевской больницы в 
Эдинбурге доктор Джозеф Белл. Профес
сор Белл пользовался широкой извест
ностью благодаря своим нашумевшим 
опытам: он мог поставить точный диа
гноз, едва взглянув на пациента, как пра
вило, не прибегая к анкете, заполнение 
которой входило в обязанности студента 
Конан Дойля, ассистировавшего во время 
сеансов. Определив болезнь прчти без
ошибочно, профессор между прочим со
общал присутствующем, где работает па
циент, чем увлекается, что пережил в 
прошлом. Он отличался редкой наблюда
тельностью и мог по одному лишь внеш
нему виду, одежде, жестам, выражению 
лица больного составить полное пред
ставление о его прежней жизни. Догадки 
профессора казались сенсационными, но 
стоило, ему разъяснить ход своих рассуж
дений, как все представало до удивления 
простым. Вот он проводит осмотр паци
ента в присутствии студентов: «Перед 
нами рыбак, господа! Это можно сразу 
заметить, если учесть, что даже в столь 
жаркий день пациент носит высокие са
поги. Загар на его лице говорит о том, что 
это прибрежный моряк, а не моряк даль
него плавания. Загар этот явно возник в 
одном климате, местный загар, так ска
зать. За щекой у него любимый моряками 
жевательный табак, и он управляется с 
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головы (а значит, и мозга) — свидетельст
во большого ума? 

Установлено, что в среднем вес чело
веческого мозга составляет около полуто
ра килограммов. Исследователям удалось 
оценить размеры мозга многих людей, в 
том числе и выдающихся. Оказалось, что 
у писателя И. А. Тургенева и английского 
поэта Джорджа Байрона мозг был очень 
большой — около 2 кг, а вот у философа 
Иммануила Канта и писателя Анатоля 
Франса — почти в два раза меньше. Но 
никто не решился бы сказать, будто Ана-
толь Франс вдвое глупее Джорджа Байро
на (да и Холмс едва ли считал, что умом 
уступает неизвестному владельцу шляпы). 
Тем более, оказалось,'что самый крупный 
из Изученных образцов мозга принадле
жал Человеку умственно отсталому. Поэ
тому не надо торопиться обмерять свою 
голову. Так можно установить лишь раз
мер шапки, но вовсе не умственные спо
собности. 

Описывая случай исключительной пси
хологической проницательности великого 
сыщика, английский писатель отдал дань 
расхожему житейскому заблуждению. Но 
означает ли это, что всякий вывод о ха
рактере человека, сделанный из наблюде
ний над его внешностью, столь же необо
снован и ошибочен? Действительно, тонкое 
психологическое чутье встречается нечас
то, и даже его обладатели не застрахованы 
от ошибок. Тем не менее существуют при
меры поразительно острой способности 
оценивать людей. Один такой пример и 
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ны, — настороженность... у кого широ-
кий рот, тот храбр». 

Аристотель также считал, что можно 
установить сходство между отдельным че
ловеком и представителями целых рас и 
народностей — эфиопов, индийцев, хет
тов и др. Проанализировав признаки раз
ных народов (то, что мы сегодня назвали 
бы национальным характером), нетрудно 
определить и индивидуальный характер 
по выраженности соответствующих внеш
них черт. 

Аристотелю также принадлежит на
блюдение, более похожее на истину: если 
лицо человека несет в себе черты, харак
терные для проявления определенных эмо
циональных состояний (умиротворение, 
испуг, страсть), то можно утверждать без 
риска впасть в ошибку, что именно это со
стояние настолько характерно для челове
ка, что фактически является его индивиду
альной особенностью. То есть человек, чье 
лицо постоянно напоминает маску стра
ха, по натуре своей боязлив, и т. п. 

Взяв за основу учение Аристотеля, фи
зиогномику стали разрабатывать его пос
ледователи. Из них наиболее известны 
Полемон (II в. н. э.) и Адамантий (IV в. н. а). 

Однако, по данным некоторых исто
риков, до Аристотеля физиогномикой за
нимался Пифагор, которого некоторые 
ученые и считают ее родоначальником. 
Последовательными, проводниками фи
зиогномики были крупные ученые Древ
ней Греции и Древнего Рима: выдающие
ся врачи Квинтиллиан, Гелен и Цельс; 
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ним весьма уверенно. Свод всех этих умо
заключений позволяет считать, что чело
век этот — рыбак. Да и, наконец, специ
фический запах позволяет судить о его за
нятии с особой определенностью». 

Таким образом, совокупность внеш
них признаков может служить ценным 
диагностическим — и прежде всего пси
ходиагностическим материалом. С древ
нейших времен делались попытки даже 
создать соответствующую теорию. К со
жалению, почти все эти попытки оказа
лись малопродуктивны. Всякая теория 
ограничивала восприятие человека жест
кими (хотя и недостаточно проверенны
ми) рамками и в каждом конкретном слу
чае не страховала от недопустимых натя
жек. 

Попытки определить связь между 
внешностью и характером человека пред
принимал еще Аристотель, являющийся 
одним из создателей учения о физиогно
мике. Прогнозируя по внешним призна
кам поведенческие реакции человека и 
особенности его интеллекта, Аристотель 
большое значение придавал сходству его 
с животными, которые по традиции наде
лялись якобы свойственными им от при
роды качествами. «Нос толстый, как у 
быка, — писал Аристотель, — означает 
лень. Широкий нос с большими ноздря
ми, как у свиньи, — глупость. Острый, 
как у собаки, нос — признак холеричес
кого темперамента. Орлиный нос означа
ет смелость, крючковатый, как у воро-
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прочитал, что тот жаден, хитер и беспо
щаден. Молодой физиогномист был по
ражен, когда незнакомец с добродушной 
улыбкой стал любезно приглашать его в 
дом в качестве почетного гостя. Противо
речивость усвоенного и увиденного не 
только взволновала молодого человека, 
но и пробудила в нем сомнения в вернос
ти египетской школы физиогномистов. 
В течение трех дней радушный хозяин 
изысканно услаждал ученого гостя все
возможными яствами и кальяном. Одна
ко при расставании лицо хозяина вновь 
обрело злобное выражение, а счет, не
ожиданно врученный «почетному гостю», 
оказался невообразимо высоким. При
шлось отдать все деньги, халат и коня в 
придачу. Обчищенный до нитки, молодой 
физиогномист отправился в путь... славя 
всевышнего и своих учителей за то, что 
годы обучения в египетской школе не бы
ли потрачены даром. 

В средние века отдельные взгляды фи
зиогномистов разделяли и в той или иной 
мере совершенствовали Ибн Сина и ряд 
ведущих алхимиков, в эпоху Возрожде
ния — Иоанн Дуне Скотт и Леонардо да 
Винчи. 

Начиная с XV века физиогномика об
рела большую популярность. Ею серьезно 
занимались все, кто «по долгу службы» 
был занят «работой с людьми» — духов
ные лица, медики, философы, юристы. 
Значительную популярность приобрело, в 
частности, лицегадание: определение судь
бы человека по чертам лица. Физиогно-
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крупные мыслители Цицерон, Плиний-
младший и др. 

Большой популярностью на Древнем 
Востоке пользовалась кийяфа — искусст
во бедуинов, умеющих читать, как откры
тую книгу, не только тайны пустыни, но 
и секреты человеческого лица. Так, чело
век, по обличью схожий со львом, объяв
лялся отважным, милосердным, гордым и 
терпеливым; похожий на леопарда — 
хвастливым, злопамятным и вероломным. 
Высокий лоб в представлении бедуинов 
свидетельствовал о глупости (!), залыси
н ы — о низости духа, узкий лоб — о лов
кости. Глаза средней величины говорили 
об изрядном уме и хорошем характере, 
неподвижный взор — о скудоумии, рассе
янный взор — о ветрености и непостоян
стве. Огромное значение бедуины прида
вали родинкам. В средние века склонные 
к «науке» богатые арабы выбирали на рын
ке рабов, опираясь на эти и многие дру
гие физиогномические принципы. 

Рассуждая об истинной и ложной сути 
физиогномики, вероучитель Абдул-Баха 
приводит любопытную притчу о молодом 
ученом-физиогномисте, который шесть 
лет прилежно изучал в Египте науку о 
чертах и выражениях лица. Успешно сдав 
экзамены и оседлав коня, радостный и 
гордый, возвращался молодой человек на 
родину. Полученные знания позволяли 
ему видеть в каждом встречном явные и 
скрытые черты характера, добрые и дур
ные наклонности. Особенно его поразило 
лицо одного незнакомца, в котором он 



38 ЯЗЫК ВНЕШНОСТИ 

мика в ту пору была довольно авторитет
на. Она к тому времени успела обрасти 
множеством новых умозаключений, кото
рые по уровню достоверности вполне мог
ли конкурировать с сентенциями Аристо
теля. Так, средневековый монах Альберт 
Великий считал, что «толстый и долгий 
нос служит знаком человека, любящего 
все прекрасное, и не столь умного, сколь 
он сам о себе думает», а «кто вертит голо
вою во все стороны, тот совершенный ду
рак, глупец, суетный лживый плут, заня
тый собою, посредственных способнос
тей, развратного ума, довольно щедрый и 
находит большое удовольствие вымыш
лять и утверждать политические новости». 

В конце XVIII века такая формальная 
физиогномика получила развитие в много
томном сочинении цюрихского пастора 
Иоганна Лафатера, который сначала изу
чал психологические особенности чело
века (отчасти пользуясь признаниями 
прихожан на исповеди), а затем сопостав
лял полученные данные с особенностями 
черт лица. Накопленные таким образом 
сведения послужили поводом к тому, что 
он стал доказывать возможность опреде
ления особенностей характера по рельефу 
лица и строению черепа и претендовать 
на роль основателя новой науки. Он пи
сал: «Лица настолько же доступны чте
нию, насколько это присуще книгам, раз
ница лишь в том, что они прочитываются 
в короткое время и меньше обманывают 
нас». Однако не все разделяли его энтузи
азм. Давая оценку учению Лафатера, Георг 
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Лихтенберг отмечал, что «эта теория пред
ставляет в психологии то же, что и весьма 
известная теория в физике, объясняющая 
свет северного сияния блеском чешуи се
ледок... Можно постараться нарисовать 
себе ночного сторожа по голосу. При 
этом часто ошибешься настолько, что 
трудно удержаться от смеха, когда обна
ружишь свое заблуждение. А разве фи
зиогномика нечто иное?» 

Произведя фурор оригинальностью 
своего подхода, Лафатер допустил ряд 
ошибок, немыслимых для серьезного ис
следователя. Так, предмет era наблюде
ний составляли не все черты лица в их 
взаимодействии, а в основном его ниж
няя часть и так называемый лицевой про
филь. Систематического метода выведено 
не было, объективные закономерности 
заменялись субъективным мнением авто
ра, и в итоге труды Лафатера вызвали се
рьезную критику. 

В изрядной мере разделял взгляды Ла
фатера австрийский врач Франц Иозеф 
Галль, создавший собственную интерес
ную теорию. Еще мальчиком он обратил 
внимание, что те из его школьных това
рищей, которых отличают большие и вы
пуклые глаза, помимо этой очевидной 
особенности обладают еще и очень хоро
шей памятью на слова. Впоследствии, об
думывая это наблюдение, Галль пришел к 
заключению, что за этот вид памяти от
ветствен участок мозга, расположенный 
позади глазных орбит. Различая память 
вещей, мест, названий, чисел, словесную 
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Штаб-лекарь П. Пузино, который участ
вовал в заграничных походах 1813—1814 гг. 
и слушал лекции Галля в Париже, перевел 
его сочинения на русский язык. В 1816 г. в 
Петербурге вышла книга «Исследования 
о нервной системе вообще и о мозговой в 
особенности господ Галля и Шпурцгей-
ма». Но материалистический дух нового 
учения не всем пришелся по зкусу. Когда 
в 1824 г. ученый-медик Д. М. Велланский 
изъявил желание читать публичные лек
ции о «Галловой краниоскопии», ему это
го не разрешили, мотивируя отказ тем, 
что она «противна христианской рели
гии». Но френологические идеи стихийно 
распространялись и охватили многие про
свещенные умы. Вспомним хотя бы «не
большую гипсовую головку, разбитую на 
нумерованные четырехугольники», в ка
бинете отца Базарова из «Отцов и детей». 
И это понятно: ведь Базаров-старший был 
уездным лекарем. Однако учение Галля 
было популярно и среди далеких от меди
цины людей. Так, М. Ю. Лермонтов, опи
сывая доктора Вёрнера от лица Печори
на, между прочим замечает: «Он стриг во
лосы под гребенку, и неровности его 
черепа, обнаженные таким образом, по
разили бы френолога странным сплете
нием противоположных наклонностей». 
Всерьез принимали систему Галля и лица 
из ближайшего окружения Пушкина. Друг 
поэта И. И. Пущин, вспоминая впослед
ствии лицейскую жизнь, и в частности 
лицейского дядьку Сазонова, писал о 
нем, что это было «необыкновенное я л е -
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и грамматическую память, Галль распо
ложил выделенные им формы памяти в 
отдельных «органах» мозга. К числу спо
собностей, локализованных в мозговой 
коре, он относил также смелость, често
любие, общительность, любовь к родите
лям, инстинкт продолжения рода и т. п. . 

Галль и его ученики создали подроб
нейшие карты мозга, где указали локали
зацию моральных и интеллектуальных ка
честв человека. Поскольку всем: умом, 
экспансивностью, нежностью и даже лю
бовью — заведуют строго определенные 
участки мозга, то их увеличение, свиде
тельствующее о выраженности данного 
качества, сопровождается появлением 
выпуклости в соответствующем месте на 
черепе. Если же в положенном месте вы
пуклость отсутствует, значит, способнос
тью этой бог человека не наградил. Полу
чалось очень удобно: потрогал череп — и 
человек перед тобой буквально как на ла
дони. 

Из таких наблюдений оформилось це
лое учение, которое вошло в историю 
науки под названием «френология» (от 
греческого phren — ум). Интересно, что 
сам Галль этого термина не признавал. 
«Меня называют отцом новой науки — 
френологии. Но это не так. Слово «фре
нология» введено моим учеником Шпурц-
геймом. Я же- против этого термина и 
пользуюсь терминами «кефалоскопия», 
«краниоскопия», «краниология». 

Теория Галля быстро завоевала попу
лярность, в том числе и в нашей стране. 

• 



любви к путешествиям — действительно 
значился среди упоминаемых Галлем моз
говых «органов». В его многотомном со
чинении он значился под номером XIII, 
проявляясь двумя выпуклостями, распо
ложенными от корня носа до середины 
лба. Людям, у которых резко выражены 
местная память или ощущение местнос
ти, по Галлю, свойственно стремление 
путешествовать. Галль считал, что эти свой
ства присущи прежде всего птицам, в свя
зи с чем Пушкин применительно к Керн 
поэтично называет ведающий ими орган 
«органом полета». 

Слава Галля была недолгой. Уже в XIX 
веке его система была убедительно опро-

ние физиологическое; Галль нашел бы, 
несомненно, подтверждение своей систе
мы в его черепе». Упоминания идей Гал
ля встречаются и у самого Пушкина. Са
мое раннее из них — в письме к Анне 
Керн от 1825 г. Полусерьезно-полушут
ливо предлагая ей бросить мужа и при
ехать к нему в Михайловское, одну из 
предпосылок такого поступка Пушкин 
видит в наличии у нее «сильно развитого 
органа полета». В поэме «Граф Нулин» 
герой ночью безошибочно находит на 
ощупь дорогу, ибо, согласно черновому 
варианту, он «местной памяти орган имел 
по Галлевой примете». 

Орган местной памяти — он же орган 
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стигматы преступности: неправильное 
строение черепа, асимметрия лица, при
туплённая чувствительность, неспособ
ность краснеть, склонность к татуировке 
(!) и т. д. Аномалии в психике выражают
ся в мстительности, тщеславии, гордости, 
слабости рассудка, неразвитости нравст
венных чувств, особенностях речи и даже 
особом письме, напоминающем иерогли
фы древних. 

Руководствуясь этими признаками, 
Ломброзо признал возможным не только 
устанавливать тип преступного человека 
вообще, но и различать черты, присущие 
отдельным категориям преступников: во
рам, убийцам, насильникам и др. В книге 
«Человек преступный» (1876) он пишет, 
что «убийцы большей частью брахицефа
лы с мощными челюстями, длинными 
ушами и стекловидными глазами, воры — 
долихоцефалы с маленькими глазами, 
мошенники и совершающие поджоги от
личаются кривым носом...». 

Учение Ломброзо не нашло дальней
шего применения. Увы, в его выводах 
слишком много моральных заключений и 
слишком Мало истины. Конечно, было бы 
очень соблазнительно опознавать преступ
ников, пускай пока и потенциальных, по 
форме бровей или носа. Однако опыт кри
миналистов свидетельствует, что преступ
ления совершаются людьми самой разной 
наружности, иной раз даже вполне импо
зантной. Уже упоминавшийся знамени
тый герой Конан Дойля утверждал: «Че
ловек самой отвратительной внешности, 
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вергнута. Френология давно считается 
псевдонаукой и никем, кроме восторжен
ных дилетантов, не принимается всерьез. 
Однако его идеи, с позиций современной 
науки — абсолютно наивные, сыграли и 
свою положительную роль, стимулировав 
исследования мозговой ткани. Френоло
гия послужила источником психоморфо-

I логического направления в исследовани
ях по проблеме локализации функций в 
головном мозге. Поэтому вполне справед
ливы слова, начертанные на могиле Гал-
ля: «Будем благодарны ему за то, что он 
сделал, и воздержимся от обвинений в 
том, что он не выполнил того, на что дру
гие и не осмелятся, хотя он и проложил 
путь, по которому они пойдут». 

Для своего времени идеи Лафатера и 
Галля были новаторскими и впечатляю
щими, они нашли много приверженцев. 
Особенно популярны были они в среде 
немецких писателей, участников литера
турного движения «бури и натиска» (штюр-
меров) и, вероятно, сыграли определен
ную роль в формировании теории Чезаре 
Ломброзо о врожденном преступном типе. 
Итальянский психиатр Ломброзо, прора
ботав всю жизнь тюремным врачом, со
здал действительно впечатляющую клас
сификацию лицевых черт преступников. 
Он высказал мысль о том, что преступни
ки не только отличаются по внешнему 
виду от нормальных людей, но и несут в 
себе рудиментарные признаки первобыт
ного человека. Внешними проявлениями 
этих признаков служат так называемые 



С. СТЕПАНОВ 47 

добное в свое время предполагал еще 
Аристотель.) 

Приблизительно в то же время 
И. М. Сеченов в книге «Рефлексы голов
ного мозга» писал: «Психическая деятель
ность человека выражается, как известно, 
внешними признаками; и обыкновенно 
все люди, И простые, и ученые, и натура
листы, и люди, занимающиеся духом, су
дят о первой по последним, т. е. по внеш
ним признакам... Все без исключения ка
чества внешних проявлений мозговой 
деятельности, которые мы характеризуем, 
например, словами: одухотворенность, 
страстность, насмешка, печаль, радость и 
пр., суть не что иное, как результат боль
шего или меньшего укорочения какой-
нибудь группы мышц — акта, как всем 
известно, чисто механического». 

Таким образом, становится Очевидно, 
что психологическая оценка внешности 
не лишена научных оснований. К сожале
нию, человек, увлеченный этой пробле
мой, сегодня сталкивается со множеством 
противоречивых источников, многие из 
которых недалеко ушли от средневековой 
схоластики. 

Пытаясь оценивать окружающих на 
основе какой-то частной теории, мы рис
куем сделать поверхностные и односто
ронние выводы. Проблема состоит в том, 
что такой сложный объект, каким высту
пает человек, недопустимо оценивать в 
статике, но только в динамике. Наряду с 
характерными чертами внешности анали-
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какую мне доводилось встречать, был ве
ликим филантропом, без счета жертво
вавшим на нужды сирот, а самая очарова
тельная из виденных мною женщин ока
залась отравительницей своих детей». Так 
или иначе, труды Ломброзо небезынте
ресно читать, но пользоваться ими невоз
можно, по крайней мере в целях крими
налистической экспертизы. 

Недостаточная обоснованность фи
зиогномических теорий обусловила скеп
тическое отношение к ним отечествен
ных ученых, гордившихся своим материа
листическим мировоззрением. При этом 
упускалось из виду, что многие признан
ные авторитеты материалистической нау
ки не только не отрицали взаимосвязи 
внешнего и внутреннего, но и логически 
ее обосновали. Так, Ч. Дарвин и И. М. Се
ченов высказали обоснованное мнение о 
том, что черты лица и особенно мимика и 
другие выразительные движения отража
ют функциональное состояние нервной 
системы и зависят от особенностей пси
хики человека. 

«Что есть научного в так называемой 
науке о физиогномике, — рассуждал 
Ч. Дарвин, — зависит, кажется, от того, 
что каждый индивидуум сокращает пре
имущественно только определенные мус
кулы лица, следуя своим личным склон
ностям. Эти мускулы могут быть сильнее 
развиты, и потому линии и морщины ли
ца, образуемые их обычным сокращени
ем, могут сделаться более рельефными и 
видимыми». (Вспомним, что нечто по-
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1. Как вы пожимаете руку? 
а) одними пальцами; 
б) подавая руку сверху; 
в) обеими руками; 
г) так же, как партнер. 
2. Какая манера сидеть на стуле или в 

кресле для вас более привычна? 
а) верхом; 
б) скрестив вытянутые ноги; 
в) перекинув ногу через ручку кресла; 
г) нога на ногу, руки за головой; 
д) расслабив руки и ноги и слегка на

клонившись вперед. 
3. Как вы чаще всего стоите? 
а) руки в бока; 
б) руки сложены на груди; 
в) руки за спиной; 
г) руки расслаблены. 
4. Как вы обычно сидите за столом в 

школе, на работе, на встречах, во время 
дискуссий? 

а) облокотившись на стол, поддержи
ваете голову рукой; 

б) облокотившись на стол, пальцы 
поднятых рук держите вместе домиком; 

в) положив руки на стол, слегка на
клоняетесь вперед. 

5. Как часто в течение дня вы пользуе
тесь Этими жестами? Обозначьте цифра
ми от одного до пяти, имея в виду, что 
один означает почти никогда, а пять — 
постоянно. 

а) потираете руки; 
б) барабаните пальцами; 
в) трогаете лицо; 
г) складываете руки на груди; 
д) прикрываете глаза. 

•• 
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зу подлежат многообразные нюансы по
ведения — как речевого, так и бессловес
ного. Только непротиворечивое сочета
ние множества внешних признаков по
зволяет нам выносить более или менее 
достоверную оценку. Следует обращать 
внимание не только на форму лица, но и 
на такие подробности, как интонация ре
чи, выразительные движения, позы и жес
ты, и даже рост партнера по общению. 
Впрочем, обо всем по порядку. 

Приложение 3 

Тест: ПОНИМАЮТ ЛИ ВАС ЛЮДИ? 

Американский комик Пэт Пилсон од
нажды блестяще проиллюстрировал то 
огромное влияние, которое имеет язык 
тела. Он сумел прекрасно высмеять про
граммы известных политиков, удалив из 
голоса все эмоциональные оттенки и за
читав тексты с использованием неадекват
ных жестов. В таком виде выступление 
производит парадоксальный, комический 
эффект. 

К сожалению, подобного эффекта по
рой добиваемся мы сами, посылая собе
седнику бессловесные сигналы, не соот
ветствующие нашим словам и намерени
ям. Узнать, насколько вам свойственны 
такие ошибки, помогает тест греческого 
психолога Микиса Урбаниса. 

В каждом из следующих ниже вопро
сов обведите букву, обозначающую ответ, 
который более всего подходит вам. 
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По мнению специалистов, язык, на 
котором ведет разговор наше тело, можно 
истолковать следующим образом: 

1. Рукопожатие 
а) «Не очень-то набивайтесь мне в 

друзья. Я совсем не уверен, что вы мне 
нравитесь». 

б) «Здесь я главный». 
в) «Мне так хочется с вами подру

житься! В жизни не встречал человека 
лучше вас!» 

г) «Я не вполне уверен в себе и в вас 
тоже. Буду рад с вами подружиться, если 
вы не против». 

2. Манера сидеть 
а) «Я здесь главная фигура, а этот стул 

обозначает мою от вас дистанцию»., 
б) «Никому здесь не доверяю и нико

му не позволю догадаться, что я чувст
вую. Мне здесь немножко не по себе». 

в) «Мне все абсолютно безразлично». 
г) «Куда вам всем до меня! Я вполне 

уверен в себе и вполне расположен к вам». 
д) «Я готов относиться к вам как к 

равным, если вы будете так же относить
ся ко мне». 

3. Манера стоять 
а) «Я готов взяться за это дело и уве

рен, что справлюсь!» или «Не собираюсь 
никого слушать, особенно если это на
чальство!» 

б) «Не очень-то я вам доверяю. Лучше 
бы вам держаться от меня подальше». 

в) «Я здесь главный». 
г) «Я спокоен и уверен в себе». 
4. Манера сидеть за партой или столом 
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а) «Я устал и на самом деле не очень 
внимательно слушаю». 

б) «Очень интересно!» 
в) «Меня ваши идеи заинтересовали. 

Хотелось бы узнать о них поподробнее и 
кое-что добавить от себя». 

5. Жестикуляция 
а) «Вот здорово!» 
б) «Мне всё это надоело». 
в) «В себе-то я уверен» или «А вот в 

этом я сомневаюсь». 
г) «Нет! Что бы вы ни сказали, я буду 

против!» 
д) «Давайте скорее, мое терпение кон

чается!» 

Подсчет очков: 
Ставьте себе единицу каждый раз, ког

да ваши позы и жесты отражают то, что 
вы действительно хотите выразить. На
пример, вы пожимаете руку только кон
чиками пальцев, когда хотите показать 
свою отстраненность, — поставьте себе 
единицу. Если обычно вы пожимаете ру
ку кончиками пальцев, но на самом деле 
хотите показать свое дружелюбие, — 
ставьте себе ноль. При подсчете очков 
единицы складываются. 

5 очков значат, что вы всегда даете по
нять другим людям, что хотите, и люди 
вас понимают правильно. Ваши позы и 
жесты соответствуют вашим словам, и 
вы, по всей видимости, хорошо умеете 
передавать свои мысли и чувства. 
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4 очка означают, что люди почти всег
да понимают то, что вы хотите внушить 
им без слов. 

3 очка значат, что люди иной раз вос
принимают вас неправильно, и это может 
создавать проблемы. 

2 очка означают, что люди часто вос
принимают вас неправильно, и вам при
ходится объясняться. 

1 очко значит, что люди почти всегда 
понимают вас неправильно. Вам постоян
но приходится объяснять, что вы имеете в 
виду. 

Вы удивлены результатом? Согласны с 
тем, что из него следует? Если согласны, 
то из этого теста вы узнали, что без слов 
выражают ваши позы и жесты. Если вы 
не согласны, этот тест вам не подходит. 
Может, у вас собственный стиль рукопо
жатия или совершенно оригинальная ма
нера сидеть и стоять. Однако независимо 
от вашего согласия или несогласия ваши 
позы и жесты все равно имеют опреде
ленное значение. Подумайте — какое. Ес
ли ваши жесты говорят об одном, а сло
ва — о другом. 

Красота — 
страшное оружие 

...Что есть красота, 
И почему ее обожествляют люди? 
Сосуд она, в котором пустота, 
Или огонь, мерцающий в сосуде? 

Н. Заболоцкий 

Что такое красота? Что значит она в 
нашей жизни? Мыслители разных времен 
и народов пытались дать ответ на этот во
прос, но их суждения были противоречи
вы — одни полагали, что красоте суждено 
спасти мир, другие находили именно в 
ней корень всех бед, третьи признавали в 
ней некую фатальную силу, не завися
щую от людских стремлений, утверждая, , 
к примеру, что будь у Клеопатры иная 
форма носа, неясно, как пошел бы ход 
европейской истории. Народная мудрость 
издавна предостерегает: «не родись кра
сивой», во многих языках живут послови
цы, утверждающие, что внешность об
манчива. И в то же время писатель про
возглашает — в человеке все должно быть 
прекрасно: и лицо, и душа, и поступки... 
И невольно напрашивается вывод, что и 
то, и другое, и третье непременно сочета
ется в одном человеке либо вовсе отсутст
вует. 

Хотим мы того или нет, но красота 
выступает одним из самых важных крите-
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риев, по которым мы оцениваем других 
людей. Поэтому так важно разобраться, 
из чего складывается наше представление 
о красоте. Как соотносится внешняя при
влекательность с психологическими каче
ствами человека? Как она влияет на наше 
суждение о нем? И, что не менее важ
но, — как нам, людям в большинстве 
своем весьма заурядным, далеким от эта
лонов кинозвезд и топ-моделей, отно
ситься к своей собственной внешности? 

Тут необходимо сделать важную ого
ворку. Почти все, о чем далее пойдет речь, 
касается главным образом женской кра
соты. Так уж повелось, что мужчина счи
тается достаточно привлекательным, если 
у него просто-напросто отсутствуют яв
ные внешние недостатки. Красота никог
да не считалась особым достоинством 
мужчины. Для женщин же она выступает 
своего рода культом. Каждая женщина 
стремится быть привлекательной и охот
но верит комплиментам на этот счет. 
Поэтому, рассуждая о красоте, имеют в 
виду прежде всего женскую красоту. 

Среди специалистов по эстетике попу
лярен анализ женской красоты, приве
денный в диссертации Н.Г.Чернышевско
го. В частности, Чернышевский обратил 
внимание на то, что идеалы женской кра
соты у крестьян и у представителей выс
ших классов различны, и указал на соци
ально психологические причины этого 
различия. Он же отметил, что черты, сви
детельствующие о цветущем здоровье, ни-

• 
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кому не кажутся безобразными и привле-
-кают всех. 

Акценты можно расставить и по-дру
гому. Как ни различны идеалы женской 
красоты в разных сословиях и в разные 
эпохи, в этих идеалах все-таки больше 
сходства, чем различий. Потому что фи
зиологическая природа человека не пре
терпела изменений за период существова
ния цивилизации. Половое влечение и 
критерии выбора полового партнера, воз
никшие в процессе эволюции, — та осно
ва, на которую наслаиваются преходящие 
социальные влияния. 

Генетически закрепленные критерии 
выбора служат для сохранения биологи
ческого вида. Ведь от выбора полового 
партнера в значительной мере зависит 
здоровье потомства. Поэтому в процессе 
эволюции критерии выбора закрепляются 
очень прочно. На их основе формируются 
у людей представления о женской и муж
ской красоте. 

Однако попытки поставить знак ра
венства между биологической целесооб
разностью и красотой приводят к неле
постям, над которыми иронизировал Со
крат в споре с Кристобулом: «Знаешь ли 
ты, спросил Сократ, для чего нужны гла
за? Понятно, отвечал он, для того, чтобы 
видеть. 

В таком случае мои глаза будут пре
краснее твоих. 

Почему же? 
Потому что твои видят только прямо, 

а мои вкось, так как они навыкате». 
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ми, чем синтезированные образы, причем 
усредненный снимок получал тем более 
высокую оценку, чем больше реальных 
лиц было использовано для его синтеза. 
Может быть, смысл моды на определен
ные модели одежды, тип прически и кос
метики в том и состоит, чтобы, лишая 
индивидуальности, сделать всех краси
выми? 

Немаловажно отметить, что в резуль
тате компьютерного синтеза получаются 
безупречно симметричные лица. А симмет
рия, как выясняется, — важный критерий 
оценки привлекательности. Женщины 
предпочитают влюбляться в симметрично 
сложенных мужчин, сообщает престиж
ный научный журнал «Proceedings of 
Royal Society». Как показали наблюдения, 
самки птиц и млекопитающих также счи
тают более привлекательными симмет
ричных партнеров. 

Эти результаты исследований под
тверждают теорию естественного отбора. 
Согласно теории, самка стремится к та
ким половым контактам, которые дадут 
ее потомству наилучшие шансы на выжи
вание. Цель достигается выбором партне
ра с хорошими генами. Но как отличить 
хорошие гены от плохих? 

Здесь и становится ориентиром сим
метрия. Она принадлежит к числу основ
ных внешних проявлений первоклассного 
качества генетического материала. В част
ности, она коррелирует с продолжитель
ностью жизни мужчины, его плодовитос
тью и здоровьем. Поэтому женщины, не 
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Эпоха и общество, разумеется, оказы
вают влияние на критерии мужской и 
женской красоты. Все большее значение 
приобретает интеллект и та печать, кото
рую он накладывает на внешний облик. 
Духовное отвращение может иногда пога
сить половое влечение. Здесь прослежи
вается всеобщая психологическая законо
мерность: каждый человек отдает предпо
чтение тому психологическому типу, к 
которому принадлежит сам. Чем свобод
нее выбор, тем отчетливее эта закономер
ность выявляется. 

Это не значит, что роль телесной кра
соты снизилась. Просто растет общая 
сумма требований, и выбор осложняется. 

Ученые давно пытаются разобраться, 
из чего складываются наши критерии 
оценки внешней привлекательности. Вот, 
например, к какому парадоксальному вы
воду пришли после многочисленных экс
периментов сотрудники Техасского уни
верситета Дж, Лаглойс и Л. Рогман. По их 
наблюдениям, привлекательным лицо че
ловека делает его усредненность, похо
жесть на другие лица. 

Ученые предъявляли мужчинам, участ
никам эксперимента, никак не обработан
ные фотографии девушек и «усреднен
ные» фотографии, синтезированные ком
пьютером на основе четырех, восьми, 
шестнадцати или тридцати двух лиц. Ис
пытуемых просили выбрать самые краси
вые лица. 

Результат: из 96 девушек только четы
ре были сочтены более привлекательны-
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отдавая себе в том отчета, отбраковывают 
малейшие признаки кривобокости и ко
сорукости. 

Более того — выяснилось, что женщи
ны отличают хорошие гены от плохих не 
только по внешнему виду мужчины, но и 
по запаху. В предпринятых учеными опы
тах женщинам предлагали оценить запах 
сорока одинаковых рубашек, которые в 
течение двух дней носили мужчины с раз
ной степенью симметрии. Все участницы 
эксперимента единодушно назвали самы
ми привлекательными рубашки наиболее 
симметричных мужчин. 

Впрочем, не следует преувеличивать 
значение этих выводов, поскольку они 
весьма спорны. Дело в том, что безупреч
ная симметрия в природе практически не 
встречается. Смешение наследственных 
признаков не может не отразиться на ли
це ребенка. Для оценки красоты лица 
важна совокупность признаков и неболь
шая асимметрия, присущая лицевой об
ласти всех без исключения людей и вовсе 
не умаляющая их достоинств. Даже скульп
турные изображения лиц Аполлона Бель-
ведерского и Венеры Милосской не име
ют полной симметрии. Не отличаются 
строгой симметричностью и лица таких ' 
непревзойденных по очарованию женщин, 
как Людмила Чурсина и Элизабет Тей
лор. 

Однако, если верить хозяину париж
ского ночного клуба «Крейзи Хоре», весь
ма придирчивого в отборе танцовщиц для 
своего шоу, лицо девушке можно «сде-
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лать» какое угодно, самое важное — это 
фигура. А какая фигура может считаться 
красивой? Похоже, наука приближается к 
разгадке этого секрета. Раньше о краси
вой фигуре говорили только описательно, 
используя такие характеристики, как «плав
ность и постепенность переходов», «гиб
кость форм», «изящество сложения» и 
«точность пропорций». Интересно, что, 
когда ученые мужи подошли к женщине 
не с затаенным дыханием, а с линейкой и 
циркулем, некоторые из этих характерис
тик подтвердились. 

Направить научную мысль в сторону 
красоты заставило не только преклонение 
перед ней, но и своеобразный «социаль
ный заказ». Ведь современное общество 
просто помешано на похудании. Ничего 
страшного в этом не было бы — сбросить 
лишний вес никому не помешает, но в 
качестве объектов для подражания жен
щины и девушки часто выбирают фигу
ры, здоровьем не отмеченные. Нередко 
это кукла Барби или какая-нибудь топ-мо
дель, похожая на нее как две капли воды. 

В результате экстремальное похудание 
сегодня на Западе совсем не редкость. 
Оно часто встречается в виде так назы-
ваемой неврогенной анорексии. Стра
дающие этим заболеванием отказываются 
от пищи, боясь располнеть, и в результате 
доводят себя до полного истощения. 

Вообще к Барби у психологов доволь
но много претензий, а нервную анорек-
сию они иногда даже называют синдро
мом Барби. Тем не менее они признают у 



60 ЯЗЫК ВНЕШНОСТИ 
. „., — . „ . 1 1 ^ 1 — — , I |, . , щ 

этой куклы свои критерии красоты, отли
чающиеся от классических. Притягатель
ность Барби кроется в ее химеризме — 

в сочетании взрослых и детских черт. Ми
лое личико с явно детскими признаками 
всегда притягательно для мужчин. Воз
можно, так сказывается родительский ин
стинкт, считают психологи. Но при этом 
у Барби есть отчетливые половые призна
ки взрослой женщины, тоже привлека
тельные для мужского глаза. А отсутствие 
классических пропорций 90—60—90 вос
полняется некоторыми чертами, типич
ными для девочки-подростка. Одним 
словом, эта кукла без возраста объединя
ет в себе черты, присущие трем периодам 
в жизни женщины, причем не самым 
плохим периодам. 

Но привлекательность Барби особая — 
«на любителя». В то же время существуют 
совсем Другие критерии красоты, которые 
покоряют сердца практически всех муж
чин. Именно им было посвящено иссле
дование, опубликованное во влиятельном 
медицинском журнале «Ланцет»; Ученые 
сравнили окружность талии, бедер и гру
ди у женщин, принадлежащих к трем груп
пам, две из которых — девушки из мо
дельных агентств и фотомодели «Плей
боя» — были заведомо притягательными 
для мужских глаз. В третью группу вошли 
обычные молодые женщины, не страдаю
щие пищевыми расстройствами. Резуль
таты были сведены в таблицу. 

Девушки из модельных агентств, гото
вящих кадры для модной индустрии, ока-
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запись выше всех, их средний рост — метр 
семьдесят семь. Это отличие легко про
считывалось, ведь для работы на подиуме 
отбирают девушек не ниже 1 м 70 см. Ес
тественно, индекс массы тела у них был 
меньше, чем у остальных женщин, и даже 
ниже нормы. У девушек «Плейбоя» рост 
был гораздо ближе к нормальным жен
щинам и не превышал планку в метр 
семьдесят. Индекс массы тела у них по
больше, чем у моделей с подиума, но 
нормальных цифр тоже не достигает. Из 
этих показателей можно сделать не Очень 
оригинальный вывод: некоторый недо
статок веса красоте не повредит. Но уче
ные усмотрели в полученных результатах 
и другие закономерности. 

Гораздо большее значение они прида
ли пропорциям между грудью, талией и 
бедрами. Когда подсчитали отношения 
между окружностями талии и бедер и. 
талии и груди, то у девушек с подиума и 
из «Плейбоя» цифры оказались ближе всех 
к 0,7. А именно такое отношение особо 
привлекательно для мужского глаза. Это 
было доказано в еще более ранних иссле
дованиях. 

Если разглядеть за сухими цифрами 
коэффициентов реальных женщин, не
трудно понять, что оптимальная фигура 
представительницы прекрасного пола име
ет форму «песочных часов». 

Небезынтересно, что «золотая форму
ла» женских пропорций 90-60—90, освя
щенная конкурсами красоты, представля
ет собой идеальные «песочные часы» и 
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тоже близка к коэффициенту 0,7. А вот 
пропорции Барби совсем иные. 

В абсолютном идеале окружности бе
дер и груди'должны совпадать, а их соот
ношения, следовательно, должны быть 
равны единице. В фигуре 90—60—90 так и 
есть. Но в жизни все немного иначе: у 
моделей, как и у нормальных женщин, 
бедра несколько больше — коэффициент 
равен 0,99 (у обычных женщин 0,92). 
А вот у плейбоевских барышень грудь (в 
большинстве случаев — увы, силиконо
вая) пышнее бедер — коэффициент 1,03. 
Но и им далеко до странного подростка 
Барби, окружность груди у которой в 1,18 
раз больше окружности бедер. 

Несмотря на принципиальное сходст
во пропорций между моделями с подиума 
и из «Плейбоя», ученые обратили внима
ние и на существенные различия между 
ними. Из-за более низкого роста изгибы 
«песочных часов» у девушек, позирующих 
без одежды, были более округлыми и кру
тыми. Интересно, что эти характеристик 
ки, описывающие изгибы фигуры, испо
кон века использовались для описания 
женских прелестей. Надо полагать, они 
являются существенным дополнением к 
пропорциям красоты. Кстати, возможно 
именно здесь проходит черта, разделяю
щая привлекательность топ-моделей и де
вушек «ню». Для последних четко очер
ченные изгибы принципиально важны, 
ведь их не прикрывает одежда. Топ-моде
лям проще, они представляют не свое те
ло, а красоты костюма. 
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Разумеется, у обычных девушек изги
бы тоже есть. Но из-за Несколько боль
шей талии они не такие явные. Особенно 
печалиться из-за этого не стоит. Объем 
талии, в отличие от ширины бедер, легче 
поддается коррекции. Специальные уп
ражнения и диета вполне могут сделать ее 
тоньше. Ведь размеры талии в первую 
очередь зависят от количества жировых 
отложений в области живота. Корректи
ровать размеры бедер значительно слож
нее. Конечно, если существенную часть 
их объема составляют жировые отложе
ния, бедра можно сделать потоньше. Но в 
любом случае уже, чем размеры костного 
таза, они не станут. 

Вместе с тем похудание для женской 
фигуры — процесс обоюдоострый. Поте
ря жира происходит более или менее рав
номерно, а это нередко приводит к ре
зультатам, далеким от идеальных. Вместе 
с размерами талии могут уменьшаться 
объем, форма и тонус груди, ведь этот ор
ган создан в основном из жира. Не менее 
важно, что теряются покожные жировые 
отложения по всему телу. Поэтому при 
сильной потере веса становятся заметны
ми многие костные образования, суставы, 
связки. А такой вид совсем не вписывает
ся в канон женской красоты. 

Женщинам, вышедшим из подростко
вого возраста и мечтающим о красивой 
фигуре, брать в расчет Барби не стоит: 
Ведь детского личика, являющегося обя
зательной составляющей красоты «а-ля 
Барби», у их уже нет. Но расстраиваться 
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Эксперименты, позволяющие просле
дит зависимость поведения от внешнос
ти людей, стали проводиться сравнитель
но недавно. Несмотря на то, что интерес 
к проблеме был велик, долгое время ис-
следователей сдерживали соображения 
этического порядка. Казалось, мы стал-
киваемся с очевидной несправедливостью 
при оды: кто-то, не обладая высокими 
человескими качествами, оказывается в 
более выигрышной житейской ситуации 
лишь благодаря привлекательной внеш-

Ведь на самом деле, как бы ни ратова
ли а духовную красоту, каждого из нас 
волнует и собственная внешняя привле-
кательность. 

Мы тратим много денег на одежду не 
оттого, что нам не в чем ходить. Кажется, 

что новая, модная вещь сделает нас кра-
сивее. Мы проводим массу времени в па-

рикмахерских, перед зеркалом, готовы 
разориться на дорогую парфюмерию и 

косметику — единственно с этой целью. 
Здесь не просто желание модно, к ли-

цу одеться, причесаться — мы думаем, 
что «улучшив» с помощью всего этого 
свою внешность мы улучшим и свою 
жизнь, и дорогие духи не просто подорвут 
семейный бюджет — они помогут жить. 
Нам кажется, что отношения с людьми у 
нас станут счастливее, что в решении са
мых разных повседневных вопросов мы 
будем «на высоте». Потому что, созна
тельно или бессознательно, мы уверены — 

удачная внешность способствует удаче во 
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из-за этого тоже не следует, ведь «у при
роды нет плохой погоды», и у женщин го
раздо больше Шансов выиграть на своем 
возрастном поле. Для этого достаточно 
максимально приближаться к золотым 
стандартам «песочных часов». 

Хотя увлечение антропометрическими 
стандартами может так и не привести к 
желанной цели. Многие ученые отмеча
ют, что феномен некрасивой женщины — 
во многом психологический, внутренний. 
Потому что на самом деле, если женщина 
счастлива, любит и любима, — она, даже 
далеко отклоняясь от стандарта, будет при
влекательной и обаятельной. Ведь красо
та — это не только физическое качество. 
Она складывается из самоощущения (то
го, насколько человек сам себя любит и 
чувствует готовность быть счастливым) и 
умения себя подать. Существует такой 
психологический феномен: люди склон
ны относиться к вам так» как вы сами от
носитесь к себе. Если несколько лишних 
килограммов заставляют женщину счи
тать себя никчемной, то и другие готовы 
согласиться с такой самооценкой. Люди 
неосознанно чувствуют уровень самоува
жения и подстраиваются под него. 

Однако это психологическое качество, 
как правило, становится очевидно не с 
первого взгляда. Мы же, впервые повстре
чав человека, выносим суждение о нем 
довольно быстро. Вот тут-то, отвлекаясь 
от «объективных» параметров красоты, 
самое время задаться вопросом: насколь-



то есть в том возрасте, когда опыт обще
ния со сверстниками у детей минимален, 
а многие вообще сидят дома в обществе 
старших, — уже в этом возрасте малыши 
предпочитают внешне красивого ровес
ника. 

Группу детей посадили перед тахисто-
скопом — специальным прибором с экра
ном, на котором возникали в определен
ной последовательности фотоизображения 
детей того же возраста, что и испытуе
мые. Одни лица были симпатичные, дру
гие - нет. 

Детям показали, как, нажав на кноп
ку, расположенную на приборе рядом с 
экраном, можно повторно вызвать изо
бражение того или иного лица. Нажимать 
кнопку можно было сколько угодно раз. 

Значительно чаще малыши хотели вновь 
увидеть на экране изображение симпа
тичного ребенка. 

Что это значит? То, что в яслях, в дет
ском саду малыш захочет играть и делить
ся игрушками с тем сверстником, кото
рый красивее, а к некрасивому не подойдет. 
И некоторые дети совершенно незаслу
женно оказываются «аутсайдерами», а 
другие так же незаслуженно, не прилагая 
никаких усилий, получат то, к чему мно
гие из нас стремятся долго и упорно, — 
станут лидерами, окажутся в центре вни
мания коллектива. Вел интересная жизнь 
будет концентрироваться вокруг них, а 
некрасивые окажутся на периферии об
щения и будут страдать. 

Так уже в детском саду произойдет 
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всем, в первую очередь -- в общении. Мы 
стараемся быть красивыми не для себя — 
для тех, с кем предстоит общаться. 

Исследователи, приступившие к экс
периментам, решили проверить бытую
щие представления о красоте, проанали
зировать явление в деталях, исходя из 
того, что человеческий разум в силах усо
вершенствовать мир. Ведь если нам под 
силу разогнать грозовые тучи или пред
сказать землетрясение - не исключено, 
что и с некоторыми особенностями чело
веческого восприятия, если обнаружится, 
что они приводят к незаслуженной оцен
ке, удастся совладать. 

Оказалось, внешность действительно 
влияет на человеческие отношения. Вот 
что показал эксперимент, получивший 
название компьютерных танцев. Партне
ров, мужчин и женщин, друг для друга 
выбирала ЭВМ, в которую были заложе
ны данные о всех участниках экспери
мента. Выбирала произвольно. После 
танцев при помощи специальных мето
дик были замерены показатели удовле
творенности партнеров общением — вы
ше они оказались у тех, кто танцевал с 
красивым партнером. Внешняя привлека
тельность была в данном случае единст
венным критерием оценки. 

Может быть, красота — некая абсо
лютная величина, гарантирующая успех в 
общении? Не заложена ли она самой при
родой? 

Казалось бы, для этого вывода есть ос
нования. Уже в два года девять месяцев, 
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Значит, красота все-таки не есть некая 
биологическая, заложенная раз и навсег-
да особенность. Но красивым, каков бы 
ни был в их эпохе и культуре эталон кра
соты, все равно по большей части жилось 
лучше! 

Может быть, у них просто лучше раз
виты навыки общения, им от этого легче 
с людьми? 

Эту гипотезу окончательно подтвер
дить или опровергнуть очень трудно: кра
сивые дети с первых дней в коллективе 
оказываются, как мы уже выяснили, в 
привилегированных условиях. Чтобы дать 
точный ответ, надо проводить экспери
менты с совсем маленькими детьми, а та
кие эксперименты очень трудны, прове
рить их тоже нелегко, так что гипотеза 
пока так и остается открытой. 

Следующее предположение — а что, * 
если общение с красивым сулит какие-то 
выгоды? 

Один и тот же мужчина был сфотогра
фирован сначала с красивой женщиной, 
потом с некрасивой. Участникам экспе
римента раздали фотографии и вопроси
ли оценить внешность мужчины. Выше 
оценили его внешность те, кто видел его 
рядом с красавицей. Особенно разитель
на была разница оценок в том случае, 
когда испытуемым говорилось, что жен
щина — близкая подруга мужчины. Если 
же «арбитрам» сообщали, что на фотогра
фии рядом — случайные люди, такого 
контраста не возникало. Значит, мы стре
мимся общаться с привлекательным че-
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некая дифференциация на красивых и не
красивых, которая в дальнейшем, в школе, 
лишь усилит дискриминацию некраси
вых, заставит их искать разнообразные 
способы привлечь к себе внимание, в то 
время как некоторым счастливчикам для 
этого ничего делать не придется. 

Но если мы имеем дело с некой био
логической особенностью человека — 
должны быть определенные каноны, нор
мативы:, которые бы оказывали одинако
вые действия на жителей всех стран и во 
все времена. 

Однако, несмотря на все вышесказан
ное, обнаружить такие универсальные ка
ноны не удается. Межкультурные иссле
дования не выявили единого понятия о 
красоте. Наоборот, обнаружилось бесчис
ленное множество «канонов» — разных 
эпох, разных цивилизаций. Пожалуй, 
единственным более или менее постоян
ным признаком было признание положи
тельными качествами мужчины высокий 
рост (подробнее об этом см. главу «Боль
шие и маленькие») и развитую мускулату
ру. О женщинах что-либо определенное 
сказать трудно. Разве то, что в большом 
числе культур (включая древнейшие) при
влекательной считалась тучная женщина. 
Здесь понятие красоты, очевидно, было 
связано со способностью поддерживать 
род и переносить трудные времена, а ху
дой, как мы знаем по пословице, менее 
жизнестоек. Так что сегодняшняя строй
ная современница — в некотором роде 
«продукт цивилизации». 
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ловеком, чтобы стать привлекательнее 
самим? Тут действует феномен, извест
ный под названием иррадиации красо
ты, — перенесение свойств человека на 
того, с кем он общается. 

А, кстати, все ли стремятся быть очень 
красивыми? 

Большую группу людей попросили от
ветить, какую оценку по красоте они Хо
тели бы получить по семибалльной шка
ле. Только 75% мечтало об оценке «7». 
Четверть опрошенных не хотела быть очень 
красивыми, довольствовалась оценками 
ниже. Как выяснилось, даже в мыслях да
леко не все связывают удачное течение 
жизни с исключительными внешними 
данными. И очень хорошо: это означает, 
что не все мечтают о недостижимом (ведь 
невозможно, чтобы каждый стал красав
цем, даже если очень захочет) и, стало 
быть, не все будут расстраиваться от не
соответствия желаемого и реального. Ведь 
когда человек стремится к недосягаемому 
идеалу, он едва ли бывает счастлив. 

Следующая гипотеза, объясняющая 
наше восприятие красоты, представляет
ся наиболее обоснованной. Она объясня
ет взаимосвязь внешности и общения на
личием устойчивых стереотипов, соглас
но которым красивый — значит хороший. 

Группе мужчин показали фотографии 
женщин, среди которых были красивые и 
некрасивые женщины, и попросили оце
нить женщин по двадцати семи парамет
рам - ум, интеллигентность, доброта, 

(способность быть товарищем, сексуаль-
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ным партнером и так далее. По двадцати 
шести пунктам красивых женщин участ
ники эксперимента оценили выше некра
сивых. За некрасивыми в подавляющем 
большинстве была оставлена возможность 
быть хорошей матерью. Но, очевидно, и 
этот параметр расценивался как некая 
компенсация: уЖ если женщина неинте
ресна внешне, лишена высокого интел
лекта, широких интересов и поклонни
ков, то все силы будет отдавать дому и де
тям. 

Некрасивый ребенок дискриминиру
ется с самой ранней поры. Не случайно 
именно некрасивым или страдающим 
каким-то физическим недостатком детям 
нередко приписывают дурйые мысли и 
поступки. 

Предположим, мальчик в детстве по
вредил ногу, слегка хромает. По логике 
вещей жизнь его от этого обстоятельства 
едва ли изменится — разве только про
фессиональным спортсменом или танцо
ром не станет. Но на самом деле недоста
ток может серьезно осложнить его суще
ствование, другие дети могут не только 
дразнить его, но и на самом деле плохо о 
нем думать. Опытным педагогам не раз 
приходилось сталкиваться с такими слу
чаями. 

Мало того, внешность может порой 
влиять не только на некое общее пред
ставление о человеке, но и на оценку его 
поведения в конкретном случае. 

Опытным воспитательницам детских 
садов рассказали о проступке ребенка. 
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есть поступал так, как не должен посту
пать никогда ни один суд, — представьте 
на минуту, если бы, скажем, для брюне
тов был один закон, для блондинов дру
гой, а рыжим вообще прибавляли ни за 
что ни про что дополнительный срок на 
всякий случай. 

Что же делать? Как не допустить не
справедливости? 

В одном из департаментов Франции, 
как рассказано в известном романе, су
ществовало поверье, согласно которому 
преступник рождается в определенный 
день недели — среду. Образованное насе
ление местности смеялось над суеверием 
неграмотных крестьян до тех пор, пока в 
голову кому-то не пришло проверить, в 
какой день недели родились заключен
ные местной тюрьмы (мы обычно знаем 
дату, но не помним, в какой день недели 
родились). И оказалось: большинство за
ключенных родились... в среду! 

Дело в том, что ребенок, родившийся 
в среду, уже был, в отличие от тех, кто ро
дился в четверг или понедельник, соглас
но поверью, несчастьем для семьи. Роди
телей жалели соседи. В доме царило без
радостное настроение. И если о том, 
когда родились все остальные дети, вско
ре никто не помнил, того, кто родился в 
среду, не забывали. Если кто-то из маль
чишек в округе набедокурил, подозрение 
чаще всего падало на него. Если компа
ния школьников прогуляла урок — за
чинщиком, естественно, был он. И так 
далее. Неудивительно, что само общест-
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Воспитательницы не знали, что они уча
ствуют в эксперименте, экспериментато-
ры просили их просто дать квалифициро
ванный совет недавней выпускнице пед
училища. Но одним воспитательницам 
показали симпатичного малыша, а дру
гим — некрасивого. Результат оказался 
поразительный: те, кто видел симпатич
ного, были более снисходительны. Они 
вспоминали, что в их собственной прак
тике такое бывало, говорили, что все дети 
шалят, что это случайность и заслуживает 
минимального наказания. В другом же 
случае врспитательницы били тревогу. 
Они говорили о педагогической запущен
ности, о злостном нарушении дисципли
ны, советовали вызвать для беседы роди
телей (то есть фактически удвоить нака
зание), некоторые даже рекомендовали 
показать ребенка психиатру. 

Как же так? Получается, опытные вос
питатели один и тот же поступок квали
фицируют то как невинную шалость, то 
как злостное нарушение. Они даже гото
вы признать ребенка психически боль
ным только потому, что он им не понра
вился. 

Аналогичные эксперименты были про
ведены в школе. Среди старшеклассни
ков «судьями» Наряду с педагогами были 
сверстники. 

Также был проведен эксперимент в 
студенческой среде. 

Результаты оказались те же: суд был 
неправым! Суд готов был усугубить вину 
некрасивого и оправдать красивого. То 
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венное мнение подталкивало его к проти
воправным действиям, как бы предсказы
вая всю будущую судьбу. 

Не оказываемся ли мы сами порой в 
той же ситуации, что и французские 
крестьяне? Не надо ли и нам избавиться 
от собственных предрассудков, в частнос
ти, от такого вредного, как «красивый — 
значит хороший»? 

Хотя все сказанное до сих пор как бы 
подтверждает предположение, что краси
вому живется все-таки легче и приятнее, 
а стало быть, нужно не жалеть времени и 
сил, чтобы приблизить свой облик к не
коему идеалу. 

Кстати, об идеале. Что это такое? Мно
гие, когда речь заходит о красоте, гово- • 
рят, что канонов красоты столько же, 
сколько людей, что идеала как такового 
нет. 

Оказывается, есть. 
Группе людей показали несколько фо

тографий и попросили поставить оценки 
по красоте тем, кто изображен на них, по 
десятибалльной системе. Люди, участво
вавшие в эксперименте, были очень раз
ные, но оценки их были тем не менее 
очень близки. Высший балл получили не
сколько фотографий — изображенные на 
них лица совсем не походили друг на 
друга, но все признали их красивыми. 

Нам нравятся разные лица — это так, 
но нам нравятся разные типы красоты. 
Мы их отличаем безошибочно. Так же, 
как в современной моде мы различаем 
спортивное, молодежное или, скажем, 
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фольклорное направление, и точно отли
чим модную вещь от немодной. 

Как же мы определяем эти несколько 
типов красоты? 

Думается, выработке определенных 
«нормативов» внешности способствует со
временная культура, в которой значи
тельное место занимает кинематограф. 
Несколько десятков ведущих киноакте
ров мирового экрана представляют не 
только героев наших дней, которых они 
играют, но и несколько типов внешности, 
которые мы с готовностью Принимаем за 
эталон. Скажем, Депардье и Бельмондо 
(кстати, весьма Далекие от классических 
канонов красоты) не очень похожи, но 
каждый из них кажется зрителям достой
ным высокой оценки. 

Кинематограф способствует универса
лизации типов эталонной внешности — 
вместе с кинолентами из страны в страну, 
с континента на Континент кочуют одни 
и те же лица. 

Мало того, нетрудно выяснить, что и 
эти типы не вечны. 

Если мы посмотрим кинофильм, ска
жем, сорокалетней давности, его герои и 
героини могут нам показаться не такими 
интересными внешне, как современные 
киноактеры (как произошло после силь
но запоздавшего выхода на отечествен
ные киноэкраны американского фильма 
«В джазе только девушки» — внешность 
Мерилйн Монро в оценках многих зрите
лей оказалась менее привлекательна, чем 
у звезд сегодняшнего экрана). Мало того, 
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мый мужественный внешне, самый обая
тельный, самый красивый! 

Зритель воспринимает такие «правила 
игры» и невольно уверяется, что яркая 
внешность — необходимое качество героя 
и на экране, и в действительности. Но 
если у киноэкрана свои законы, то как же 
обстоит дело в реальной жизни? 

Вспомним о том, на чем базировались 
эксперименты, позволившие говорить об 
успехах красивых. Они основывались на 
фотографиях. Но все мы знаем: фото
изображение всегда бледнее истинного 
представления о человеке. До сих пор 
точно не установлено, подчиняется ли 
восприятие фотоизображения таким же 
закономерностям, что и восприятие жи
вого собеседника. Фотография не в со
стоянии воспроизвести личного обаяния, 
мимики, пластики, чувства юмора и много
го другого, не отделимого в реальной 
жизни от нашего представления о челове
ке. Не фиксирует она смены настроений, 
живости ума и той изюминки, которая, 
согласно поговорке, присутствует в каж
дой женщине и часто определяет отноше
ние к ней. 

Кроме того, было установлено, что 
мужчины и женщины неодинаково отно
сятся к внешности партнера. Оказалось, 
большинство женщин хотели бы продол
жить знакомство с красивым мужчиной, 
независимо от других его характеристик, 
в то время как для большинства мужчин 
внешность женщины с течением времени 
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даже людям старшего поколения, чья 
юность пришлась на те годы, когда созда
вался фильм, сегодняшние герои могут 
показаться красивее. 

Конечно, дело не в том, что сорок лет 
назад красивых лиц было меньше. Кино
звезды той поры вполне справедливо счи
тались самыми красивыми мужчинами и 
женщинами своего времени. Просто вре
мя изменилось. И вместе с ним, с причес
ками, фасоном платьев изменились лица 
героев. 

Это можно заметить не только по ки
нематографу — зайдите в музей изобрази
тельных искусств, вглядитесь в портреты 
женщин прошлых веков, признанных 
красавиц. Всегда ли мы разделяем восхи
щение их современников? Да и статуя Ве
неры, изваянная древним мастером как 
символ любви и красоты, сегодня многим 
покажется немного тяжеловесной. Сегод-

|

ня девушки хотели бы быть повыше, по
стройнее. 

Значит, понятие красоты в культуре не 
вечно — то, что красиво сегодня, не было 
красивым вчера, стало быть, и завтра кра
сивым будет считаться то, что будет соот
ветствовать завтрашнему эталону. 

Кинематограф, между прочим, неред
ко служит нам дурную службу. Фильмы 
всех стран, как правило, рассказывают об 
успехах красивых людей. Например, как 
мы, пропустив первую серию какого-то 
сериала, во второй безошибочно угадыва
ем главного героя? Конечно же, он — са-



с СТЕПАНОВ _ 7 9 

этого не знали. И после разговора с де
вушкой были проведены замеры симпа
тии мужчин к своей собеседнице. Впечат
ление, которое она произвела на них, бы
ло неодинаковым. 

Те, кто был уверен, что отлично спра
вился с заданием, были рады встретиться 
с «красивой» девушкой; та же самая де
вушка, неудачно подкрашенная, нелов
кая, плохо одетая, — одним словом, «не
красивая», им не понравилась. Казалось 
бы, по логике вещей так и должно быть. 
Но в то же время оказалось, что тем, кто 
обладал заниженной самооценкой (ду
мал, что не справился с заданием), боль
ше понравилась «некрасивая». Очевидно, 
подсознательно человек с заниженной 
самооценкой опасается потерпеть фиаско 
при знакомстве, опасается быть отвергну
тым с первой же минуты. 

Но ведь в жизни нам важно, чтобы нас 
выбирали! А выбирают не всегда самых 
красивых, и не так уж редко такое случа
ется. 

Представьте те же танцы. Психологам 
просто грех не воспользоваться такой ес
тественной ситуацией для анализа про
блемы выбора. На танцах «расстановка 
сил» известна: часть юношей стоит в углу, 
делая вид, что происходящее здесь им 
глубоко безразлично, несколько пар тан
цует, часть девушек стоит у стенки. Не 
оттого, что, как в песне поется, «на де
сять девчонок по статистике девять ре
бят». Статистика как раз не подтверждает 
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становилась менее важной для продолже
ния общения. 

Вообще наше поведение по отноше
нию к красивым и некрасивым в значи
тельной мере зависит от нашего внутрен
него состояния. Группу мужчин попроси
ли ответить на вопросы анкеты и затем 
сообщили результаты. Одним сообщили, 
что с задачей они справились великолеп
но, другим — что от них ожидали боль
шего. Информация — это входило в зада
чу эксперимента — могла быть и необъ
ективной, важно было, чтобы у одной 
части испытуемых сформировалась завы
шенная самооценка (их похвалили), у 
другой — заниженная. После этого испы
туемые в сопровождении эксперимента
тора шли в буфет, где экспериментатор 
будто бы случайно встречал девушку, зна
комил испытуемого с ней и, вспомнив 
внезапно о важном деле, оставлял их 
вдвоем. На самом деле девушка помогала 
экспериментаторам и играла свою роль. 

Точнее, даже две роли. Одним она яв
лялась очень симпатичной, к лицу оде
той, с красивой прической, оптимисти
чески настроенной. Потом она переоде
валась и выходила одетой небрежно, с 
неудачно наложенным гримом, неловкая. 
Вообще-то девушка была очень симпа
тичной. Наблюдая метаморфозы ее внеш
ности, один из авторов эксперимента за
метил, что, если сотворить красоту может 
лишь господь, лишить себя привлекатель
ности по силам каждому. 

Но те, кто участвовал в эксперименте, 
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танцует. Понятно, что им стоять «невос
требованными» вдвойне неприятно. 

Почему же их не выбирают? 
Для этого посмотрим на ситуацию 

глазами молодого человека. Он ясно по
нимает, что прочность его положения не
постоянна. Да, пока он стоит в углу и ду
мает, кого бы выбрать, он хозяин положе
ния. Хочет — эту пригласит, хочет — ту. 
Но стоит ему выйти из своего угла и сде
лать выбор, не важно в какой форме, по
дав руку, раскланявшись или просто кив
нув, — и ситуация резко меняется. Он-то 
сказал, что она ему нравится, а она-то 
еще не ответила! И неизвестно, что отве
тит. Она сейчас может ему отомстить. За 
то, что долго стояла у стенки, пока он ре
шался. За то, что подошел не тот, кого 
она ждала. За то, что у нее сегодня плохое 
настроение — мало ли на свете причин, 
по которым иногда хочется сорвать зло на 
другом? 

Первое, что может сейчас сделать Де
вушка, — отказать. Это уже серьезное ос
корбление: танцы во все времена симво
лизируют отношения полов, и если вам 
отказали в танце — значит, вас низко оце
нивают как мужчину. И не просто низко 
оценивают — делают это у всех на виду, 
чтобы каждый мог видеть вашу неудачу! 

Но, даже не отказывая, девушка может 
вести себя таким образом, что всякому 
станет очевидно плачевное положение 
юноши. Она может танцевать со скучным 
видом. Может снисходительно посматри
вать на партнера — каждым своим движе-

• 
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дых людей всегда будет уклоняться от 
своих обязанностей на танцах и ни за что 
не пригласит никого. Не потому что тан
цы им кажутся недостойным занятием — 
многие не покидают свой «мальчишес
кий» угол от тайного страха, от застенчи
вости, сознания своей неловкости, несо
временности, боязни быть осмеянным. 
Неуверенность в собственных достоин
ствах нередко делает их поведение вызы
вающим, подчеркнуто независимым, бо
язнь показать свой страх спрятана под 
насмешливым выражением лица, глубо
комысленными репликами в адрес танцу
ющих и т. п. Поэтому для того, чтобы все 
девушки имели кавалеров, нужно не рав
ное соотношение полов на танцах — нуж
но, чтобы мужчин было несколько больше. 

Но пока этого нет, некоторым так и 
придется стоять у стенки. Вообще стоять 
у стенки — не самое приятное занятие. 
Здесь, на танцах, мы сталкиваемся, пожа
луй, с уникальной ситуацией, когда муж
чина открыто может рассматривать жен
щину. Я не просто рассматривать — срав
нивать ее с соседкой, думая, кого лучше 
пригласить. В общем, если выбор пал на 
вас, можно простить такую нескромность. 
Л если выбрали соседку? 

Теперь посмотрим, кто же стоит у 
стенки. Конечно, здесь есть девушки не 
слишком красивые, немодно одетые и 
плохо накрашенные. Но, наверное, среди 
них мы обнаружим и несколько очень 
симпатичных. Симпатичнее даже тех, кто 
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обычных танцев, есть как некрасивые, 
так и вполне привлекательные внешне 
люди. Загадка их одиночества скрывается 
в чем-то другом. В чем же? 

Вспомним ситуацию, в которой мно-
гие из нас оказывались не раз: надо спро
сить дорогу в незнакомом районе. Разве к 
каждому прохожему мы кидаемся на люд-
ной улице? Нет, мы сперва напряженно 
всматриваемся в лица, пытаемся угадать — 
кто будет с нами приветлив, подскажет 
обстоятельно. И хотя дело пустяковое, 
мы тратим на это время, стараясь спрог-
нозировать поведение незнакомого чело
века. К некоторым мы не подойдем ни
когда. Даже если ясно, что они живут 
именно в этом районе и все знают. Непо
нятно? 

В дачных поселках часто можно уви
деть на заборах таблички «Осторожно, ' 

"злая собака» — чтобы не беспокоили хо-
зяев. Что-то похожее мы читаем и на не
которых лицах. И отчетливо понимаем, 
что нас ждет, рискни мы остановить та
кую личность. 

Понаблюдайте за собой — если к вам 
редко подходят с просьбой объяснить до
рогу, наверное, стоит проследить за выра
жением своего лица! 

Так что очевидно: красота не гаранти
рует успеха в отношениях с людьми. Во
обще для успеха в общении исключитель
ная красота вовсе не обязательна. Не обя
зательно самая красивая женщина в группе 
пользуется наибольшей популярностью у 
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нием как бы демонстрируя несерьезное, 
неуважительное к нему отношение — так, 
чтобы это было видно окружающим, в 
частности тем, неосмелившимся, которые 
остались в углу и теперь с интересом на
блюдают за незадачливым кавалером. 

Таким образом, выбранная женщина 
сразу же получает высокую Власть над 
партнером. Она может не только радо
вать, она может и оскорбить, и принести 
боль. От этого часто выбор неосознанно 
останавливается не столько на такой, ко
торой можно похвастаться, сколько на 
той, которая не оскорбит. 

Может быть, такая «техника безопас
ности» и есть причина одиночества иных 
симпатичных девушек на танцах? Может 
быть, в лицах их, во взгляде молодые лю
ди видят что-то отпугивающее, недобро
желательное? Может быть, предчувствуют 
сложность общения, высокомерие? Со
временные танцы, где не обязательно 
танцевать парами и отсутствует почти на
чисто традиционный ритуал «приглаше
ния дамы», открывают широкие возмож
ности для общения, Здесь каждый волен в 
любой момент включиться в танец, пока
зать себя, и в такой ситуации важнее не 
столько внешние данные, сколько плас
тика и чувство ритма, артистичность. Ес
тественно, что и в современных дискоте
ках есть молодые люди обоего пола, кото
рые не пользуются большим успехом, 
стоят в стороне от дискотечной жизни. 
И, если приглядеться, тоже окажется, что 
среди «аутсайдеров», как и во время 
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самых красивых, сколько тех, кто в такой 
же степени красив, как и мы. Группа ис-
следователей долгое время наблюдала за 
посетителями одного бара, оценивая внеш
ность юношей и девушек, а также удовле-
творенность общением в каждой паре. 
Оказалось, подавляющее большинство 
пар, наиболее стабильных, состояло из 
молодых людей и девушек, у которых «от-
метки» по красоте были близки. Конечно, 
это не значит, что каждый из них думал: 
ага, я красивая, значит, и спутник у меня 
должен быть лучше других, и наоборот. 
Выбор близких по красоте партнеров 
происходит подсознательно, мы, как пра-
вило, даже не отдаем себе в этом отчета. 

Таким образом, знание объективных 
законов межличностного восприятия мо
жет, стать в наших руках серьезной силой. 
Мы знаем, что не вполне удачная внеш
ность может несколько осложнить жизнь. 
Однако не настолько, что стоит опускать 
руки! Ведь все главное в собственной судь
бе, все важные события, развитие отно
шений — дело наших собственных усилий. 

Мы редко сетуем на те, что слишком 
красивы. Обычно нам не дают покоя изъя
ны собственной внешности. Но когда 
речь идет о выборе, стоит знать и то, что 
даже самых некрасивых в группе, сколько 
бы исследований ни проводилось, обяза
тельно хотя бы раз выбирают. Всегда най
дется кто-то, кто сочтет самого некраси
вого лучшим. 

На самом деле — у каждого есть свой 
шанс. Дело за тем, как не упустить его, 
как им воспользоваться. 
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лярный мужчина — первый красавец. Это 
показали многочисленные эксперименты. 

Кафедра социальной психологии МГУ 
провела исследование, пытаясь опреде
лить, существует ли связь между внешни
ми данными супругов и устойчивостью 
семьи. Закономерностей таких обнаруже
но не было. В семейных отношениях кра
сивым везет или не везет так же, как и 
людям заурядной внешности. 

Быть красивым в ряде случаев вообще 
плохо: ему не прощают, например, про
ступок, который он не В состоянии оп
равдать. Не прощают, когда подозревают 
использование личного обаяния в ко
рыстных целях. От красивой женщины 
оскорбление для мужчины большее, за 
это ей тоже достается. Если расхожий 
стереотип, как уже говорилось, утвержда
ет, что красивый — значит хороший, дру
гой не менее живучий штамп деклариру
ет: «очень красивый — значит плохой». 
Столь же несправедливо, как приписы
вать красивому человеку несуществую
щие добродетели, так и готовность счесть 
очень красивого злым, эгоистичным, бес
чувственным, надменным. 

Да, красивым чаще «везет» при крат
ковременном знакомстве, при возникно
вении отношений. При длительном же 
контакте внешность уходит на второй 
план, гарантий на успех в любви, дружбе 
внешность не дает. 

Кстати, даже при поверхностном зна
комстве мы склонны выбирать не столько 
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ленные этим фактором, следует скорее 
отнести к категории предубеждений. Тем 
более необходимо сориентироваться в 
этих предубеждениях и предрассудках, 
чтобы избежать типичных ошибок в вос
приятии людей. 

Несколько лет назад на наших экранах 
прошел фильм «Новые испанцы». Тогда 
он не вызвал большого зрительского ин
тереса. А зря, ибо затронутые в нем про
блемы сегодня резко обозначились и в 
наших краях, даже название подсказыва
ет прямую аналогию. Действие фильма 
происходит в постфранкистской Испа
нии, где сложившийся десятилетиями об-
раз жизни стремительно разрушается под 
влиянием воцарившихся в стране транс
национальных монополий. Одна такая 
фирма легко поглощает испанскую стра
ховую компанию и превращает ее В свой 
местный филиал. Сотрудникам, привык
шим спустя рукава отрабатывать скром
ное жалованье, приходится резко пере
страиваться, чтобы угодить новым заоке
анским хозяевам. Менять приходится все — 
отношение к семье, к работе, к деньгам. 
А чтобы успешно зарабатывать деньги в 
новых условиях, страховым агентам при
ходится менять и внешний облик: лысый 
покупает парик, близорукий отказывает
ся от очков в пользу контактных линз, а 
низкорослый... заводит ботинки на тол
стой платформе, да еще подкладывает под 
пятки подушечки, чтобы казаться выше. 
А какже иначе — не может же интересы 

Большие и маленькие 
Чтобы чувствовать, что 

дверь низка, нужно быть челове
ком высокого роста. 

Ж.Гюйо 

Рост — наиболее явная характеристи
ка внешности. И было бы очень соблаз
нительно соотнести рост с особенностя
ми интеллекта и характера. Так, при виде 
человека, чей рост, скажем, значительно 
превышает 180 см, удобно было бы на
бросать его психологический потрет по 
формуле: «Все мужчины выше среднего 
роста отличаются такими-то и такими-то 
чертами». Однако подобной формулы 
просто не существует. Все попытки экс
периментально соотнести параметры рос
та с психологическими особенностями не 
выявили сколь-либо существенных взаи
мозависимостей. Поэтому с самого нача
ла необходимо иметь в виду, что какие бы 
то ни было попытки судить о характере 
человека или предсказать его поведение 
исходя из его роста — малопродуктивны 
и чреваты серьезными ошибками. 

Тем не менее разговор на эту тему 
весьма уместен, поскольку фактор роста, 
как оказывается, играет немалую роль в 
судьбе человека и в межличностных отно
шениях. Особенности человеческих отно
шений и взаимного восприятия, обуслов-
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вития, на которую поднялся тот или иной 
народ. 

В 1960—1970 годах американский ан
трополог Томас Грегор жил в Централь
ной Бразилии среди индейцев лесного 
племени меинаку, не знакомых с совре
менной цивилизацией. По их представле
ниям, привлекательные мужчины непре
менно должны быть высокого роста. 
Таких уважительно величают «уикипеи». 
Незавидна роль «перитси», как насмеш
ливо называют низкорослых. Это почти 
бранное слово рифмуется с «итеи», что в 
переводе означает «пенис». И неудивитель- -
но: по мнению индейцев меинаку, малый 
рост — серьезный изъян, причем не толь
ко физический, но и моральный, так как 
возникает якобы из-за полового истоще
ния в юные годы. 

«Никому не улыбается получить «пе
ритси» в зятья», — отмечает Грегор. Рос
лые мужчины занимают господствующее 
положение в жизни племени, им принад
лежит власть и богатство, они играют 
главные роли в ритуальных церемониях. 
Не менее активны они и в воспроизводст
ве соплеменников. Грегора заинтересова
ло, сколько возлюбленных имеют мужчи
ны меинаку в зависимости от их роста. 
Выяснилось: чем выше рост, тем шире 
круг любовных связей. У трех самых рос
лых мужчин оказалось столько же подруг, 
сколько у семерых невысоких, несмотря 
на то, что все они были примерно одного 
возраста. 

Подобные явления Грегор отметил у 
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ка! Когда, надорвавшись на работе, не
счастный агент умирает, его и в гроб кла
дут в ботинках на платформе, чтобы не 
уронить престиж фирмы. 

В бытность Джорджа Буша президен
том Соединенных Штатов, а Даниэля Ор-
теги — Никарагуа, последний пригрозил 
торпедировать инициативы США в Цент
ральной Америке, найдя их чрезмерными 
и неуместными. Сотрудники Буша рас
сказывают, что когда он узнал эту но
вость, то не находил слов, чтобы выра
зить переполнявшую его ярость. 

«Этот коротышка, коротышка!..» — в 
гневе прорычал он несколько раз. Тем 
самым он единственным словом выразил 
свое негодование и презрение, поскольку 
само это слово должно было прозвучать 
как оскорбление. 

В действительности рост президента 
Ортеги составлял 1м 78 см, то есть даже 
по американским меркам был выше сред
него. Причем он не так уж намного отста
вал от Буша, чей рост — 1м 89 см. Однако 
когда американскому президенту понадо
билось уничижительное, но более или 
менее пристойное ругательство, то он 
вспомнил именно про разницу в росте. 
То есть повел себя не столько как глава 
сверхдержавы, а скорее как заурядный 
представитель отряда приматов. Ибо при
матам свойственно сортировать самцов 
по росту. И в этом отношении гомо сапи-
енс не составляет исключения. Причем 
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опроса, лишь 2 из 79 женщин изъявили 
согласие на возможную встречу с кавале
ром ниже себя ростом (остальные не воз
ражали против свидания с мужчиной при 
условии, что он будет выше их, по Край
ней мере, на 4 см). И такая предвзятость 
характерна не только для западной куль
туры. Молодые китаянки при опросах 
среди прочих желательных качеств буду
щего супруга, всегда упоминают высокий 
рост. «Мужчина должен быть значительно 
выше своей партнерши — таково распро
страненное во всем мире наиглавнейшее 
условие для знакомства и выбора потен
циального супруга. Это почти незыбле
мый закон». Так пишут американские 
физиологи Лесли Мартел и Генри Билл ер 
в своей книге под характерным названи
ем «Рост и клеймо позора», вышедшей в 
1987 году. 

Дискриминация по признаку роста на
чинается с самого рождения. Первые све
дения о новорожденном, даже еще не 
имеющем имени, — это его вес и длина 
тела. Узнав о рождении крупного малы
ша, родители радуются: скорее всего он 
здоров и его развитие не внушает опасе
ний. Появление на свет маленького ре
бенка вызывает смешанные чувства. И в 
данном случае огорчение и беспокойство 
часто бывают оправданы: малыш скорее 
всего недостаточно развит и в будущем 
столкнется со многими проблемами, бу
дет чаще и тяжелее болеть. Таким обра
зом, крупный ребенок с первых дней 
жизни вызывает у родителей и окружаю-
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аборигенов Океании, индейцев тимбира в 
Бразилии и навахо в США, а также у 
множества представителей других тради
ционных культур. «Я не знаю случая, 
чтобы кто-то отдавал предпочтение низ
корослым», — подчеркивает он. Антропо
логам известно, что в традиционных об
ществах уважительное выражение «боль
шой человек» означает действительно 
большой — не только в социальном, но и 
в физическом смысле слова. 

Почему человеческие существа неосо
знанно придают росту такое значение, 
догадаться не так уж трудно. Они эволю
ционировали в таких условиях, где сила и 
рост, как и неразрывно связанное с ними 
крепкое здоровье, были жизненно важны, 
особенно для мужчин. При прочих рав
ных условиях мужчина внушительного 
вида большего добивается, внушает боль
ший страх потенциальным противникам 
и как следствие — дольше живет. Таким 
образом, импульсивное желание женщи
ны предпочесть его в качестве супруга 
вполне оправдано с точки зрения эволю
ции. Возможно, по мере развития обще
ства этот импульс несколько ослаб. Впро^ 
чем, как показывают исследования, — 
ненамного. 

Когда сотне американских женщин 
предложили дать оценку мужчин по фо-
тографиям, из которых можно было по
нять, какого они роста, все нашли, что 
лица высокого или, по крайней мере, сред
него роста «значительно привлекатель
нее», чем маленькие. По данным другого 
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ся Мартела и Биллера. Они предложили 
нескольким сотням университетских сту
дентов дать оценку качествам мужчин 
разного роста, ответив на 17 вопросов. 
Оказалось, что независимо от своего пола 
и роста большинство опрошенных счита
ли мужчин ростом 1м 57 см — 1м 64 см 
менее зрелыми, положительными, надеж
ными, энергичными, удачливыми, уве
ренными в себе, дружелюбными. Кроме 
того, по мнению опрошенных, они более 
замкнуты, застенчивы, пассивны и т. п. 
В результате ряда других опросов выяс
нилось, что мужчины невысокого роста 
неуютно чувствуют себя в обществе и 
критически относятся к собственной фи
гуре. 

Похоже, что идеальный рост для муж
чины В западном мире — 188 см (правда, 
и этот эталон медленно увеличивается по 
мере увеличения среднего показателя). 
Перешагнувшим указанный «потолок» 
лишние сантиметры никаких особых пре
имуществ не дают, хотя и неудобств не 
приносят, разве что шишки на голову. 
Что же касается мужчин среднего роста, у 
них все идет превосходно (хотя они обыч
но были бы не прочь подрасти — как 
женщины похудеть). Кто действительно 
страдает, так это мужчины, маленький 
рост которых сразу бросается в глаза: ска
жем, от 164 см и ниже. Связь между рос
том и общественным положением зало
жена в самом языке. Вызывающие уваже
ние господа наделены соответствующим 
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щих положительные эмоции, которые в 
свою очередь служат мощным поощрени
ем его развития, в том числе познаватель
ного и интеллектуального. Вокруг не
крупного малыша с первых дней сгущает
ся отрицательно окрашенная атмосфера 
тревоги, разочарования и беспокойства, 
мало поощряя его дальнейшие успехи. 

Дайте сотне матерей фотографии двух 
полуторагодовалых малышей, очень по
хожих друг на друга, за исключением то
го, что один снят так, что выглядит повы
ше. Затем спросите у женщин, кто из де
тишек кажется им умнее и способнее, и 
они дружно укажут на более высокого. 

Становление иерархической лестницы 
по принципу роста начинается с малых 
лет и затягивается надолго. Высоких маль
чиков считают взрослыми и соответст
венно обращаются с ними, маленькие 
становятся объектом насмешек, и на них 
смотрят как на детей. В высоких мужчи
нах видят природных лидеров. 

«Если мужчина не вышел ростом, но 
ведет себя самоуверенно и напористо, про 
таких говорят, что у него замашки Напо
леона, — констатирует английский пси
холог Дэвид Уикс. — Если же он из поро
ды интравертов, то есть людей, сосредо
точенных на своем внутреннем мире, 
тихих и скромных, тогда его величают 
просто-напросто размазней». 

Поскольку рост самого доктора Уикса 
1м 57 см, его можно было бы заподозрить 
в своекорыстии. Однако его рассуждения 
подтверждают выводы уже упоминавших-
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выборах нашего века, кроме трех, победа 
досталась высоким мужчинам. Это можно 
расценить как совпадение. Разумеется, и 
кое-кто из не вышедших ростом полити
ческих деятелей добивался успеха, как, 
например, Франсуа Миттеран во Фран
ции или Гарольд Вильсон в Великобрита
нии. Однако, как можно заключить из 
множества психологических наблюдений, 
если вы намерены баллотироваться на 
каких-либо выборах, то каждый лишний 
сантиметр, на который вы превосходите 
ростом своего соперника, повышает ваши 
шансы на успех. При этом ваши сторон
ники будут склонны несколько преувели
чивать ваш рост, а противники — пре
уменьшать. В этом аспекте было бы инте
ресно проанализировать восприятие роста 
претендентов на какой-либо пост, при
чем как до, так и после выборов. Вероят
но, претендент, чей рост в глазах электо
рата несколько преувеличен, имеет боль
ше шансов быть избранным. Поражение 
на выборах заметно принизит претенден
та в глазах избирателей. На этой основе 
можно было бы даже составлять своеоб
разный рейтинг кандидатов. И не исклю
чено, что какой-нибудь психолог, интере
сующийся политикой, еще порадует нас 
блестящим изысканием на эту тему. 

Рост имеет значение не только в поли
тике, но и в бизнесе. Анкетирование по
казало, что больше половины руководи
телей 500 компаний, входящих в знаме
нитый список американского журнала 
«Форчун»,были ростом более 180 см. Как 

• 
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«ростом», на них смотрят «снизу вверх (в 
буквальном смысле, как показывает жизнь). 

В 1968 году австралийский психолог 
Пол Уйлсон сообщил об одном из самых 
эффектных экспериментов в этой облас
ти. Он представил одного и того же не
знакомца пяти группам студентов, изменяя 
только его статус. Когда этот инкогнито 
покинул студентов, Уилсон попросил на 
глаз определить его рост. Результаты ока
зались поразительными. Когда человек 
был представлен как студент, его воспри
нимаемый рост достигал в среднем 171 
см, но стоило назвать его ассистентом ка
федры психологии, как его рост поднялся 
до 178 см. При звании «старший лектор» 
рост перевалил за 180 см. Наконец, рост 
«профессора» равнялся 184 см. 

Когда действительность слишком явно 
не соответствует этой психологической 
закономерности, предпринимаются по
пытки ее искусственно подправить. Так, 
английский король Вильгельм Ш отли
чался малым ростом. Туристы, побывав
шие в его дворце в ХэМптон-Корте, близ 
Лондона, могут обратить внимание на 
дверные молоточки, повешенные выше 
уровня глаз. Таким незамысловатым спо
собом вызванных к королю заставляли 
почувствовать свое невысокое положение 
в буквальном смысле слова. 

Королевская власть передается по на
следству. А вот правители, избираемые 
демократическим путем, чаще всего дей
ствительно оказываются высокого роста. 
Так, на всех американских президентских 
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тестах на способности, ни социальный 
статус семьи. Каждые дополнительные 10 
сантиметров оборачивались более чем 
двухпроцентной прибавкой к заработку. 
В результате другого исследования — вы
пускников Питсбургского университета — 
выяснилось, что те, у кого рост был 188 
см и больше, получали стартовые оклады 
на 12 процентов выше, чем не дотянув
шие до метра восьмидесяти. 

Однако не только рослые богатеют, но 
и богатые лучше растут. Им ведь в детстве 
не грозит недоедание, а отсюда и хорошее 
здоровье. Тандем рост — успех продолжа
ет культивировать в обществе предпочти
тельное отношение к высоким. 

Означает ли все сказанное, что рослые 
люди обладают значительным преимуще- / 
ством над низкорослыми? На первый/ 
взгляд это действительно так, и об этом ] 
свидетельствуют многочисленные приве-/ 
денные факты. Однако такое преимуще-/ 
ство — искусственное. Оно порождено 
предвзятым общественным мнением и 
никак не связано с какими-то особыми 
способностями и выдающимися качест
вами, которые на самом деле распределе
ны между людьми совершенно независи
мо от роста. Поэтому, воспринимая и 
оценивая другого человека, не будем за
бывать, что его рост может повлиять на 
наше суждение о нем, но это влияние 
скорее исказит нашу оценку, чем прибли
зит ее к истине. 

Значит, рост никак не связан с психо
логическими особенностями человека? 
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категория эти «уикипеи» оказались сан
тиметров на пять выше среднего, всего 
три процента пришлось на «перитси» 
ростом 170 см и меньше. Судя по другим 
опросам, примерно 90 процентов высше
го административного персонала компа
ний имеют рост выше среднего. Ситуация 
не меняется и если взглянуть на профес
сиональный статус. В одном исследо
вании показано, что в нескольких про
фессиях высокопоставленные сотрудники 
сантиметров на пять выше своих коллег, 
причем при сопоставлении мужчин с 
одинаковым образовательным и социо-
экономическим статусом картина не Ме
няется. В Великобритании, например, го
сударственные служащие руководящего 
звена, как правило, выше ростом, чем их 
подчиненные. 

У невысоких людей, как правило, хуже 
и работа. Дайте кадровикам две вымыш
ленные анкеты, практически совпадаю
щие, за исключением роста, как это было 
сделано в 1969 году в ходе одного иссле
дования. В 72 процентах случаев нанима
ют того, кто выше ростом. А получив ра
боту, такие мужчины рассчитывают и на 
большие деньги. В 1994 году Джеймс 
Серджент и Дэвид Блэнчфлауер из аме
риканского Дартмутского колледжа про
анализировали жизненный путь пример
но шести тысяч англичан — с момента их 
появления на свет до молодых лет. Невы
сокие в молодости (в 23 года) зарабатыва
ли меньше своих более рослых сверстни
ков. Им не помогали ни высокие баллы в 



это может обострить и пресловутый ком-
плекс. Взрослея, такой ребенок не вполне 
избавляется от неприятного ощущения 
связанного с тем, что он слишком мал. 
Но это еще больше активизирует меха-
низмы компенсации и даже так называе-
мой сверхкомпенсации (когда появляется 
стремление так или иначе не только до-
гнать, но и перегнать). Именно поэтому 
для многих мужчин невысокого роста ха-
рактерны высокая целеустремленность, 

несколько завышенный уровень притяза-
ний, обостренная чувствительность к тем 
оценкам, которые дают им окружающие. 

В сфере отношений между полами скла-
дывается парадоксальная картина. Невы-
сокий мужчина на своем опыте убеждает

ся, что eго сексуальным притязаниям 

часто не суждено оправдаться. И поэтому 
в ряде случаев он становится более энер
гичен в поисках партнерши (ведь страте-' 
гия проб и неудач предусматривает,что 
для достижения успеха надо предпринять 

больше попыток, пускай по большей 
части неудачных; именно поэтому не-

высокий кавалер становится более тер
пим к отказам), Получается, что в целом 
мужчины невысокого роста не менее, а 
более активны, чем высокие; они полага
ются не столько на благоприятный слу
чай, сколько на собственную активность, 
и поэтому парадоксальным образом, «стар
туя» в менее выигрышных из-за своего 
роста условиях, они порой добиваются 

более впечатляющего успеха. 
До сих пор все сказанное относилось 

Вероятно, это не совсем так. Конечно, 
гении и тупицы, склочники и миротвор
цы, хитрецы и простаки встречаются как 
среди рослых,так и среди невысоких. Од
нако фактор роста в той или иной степе
ни влияет на мироощущение и поведение 
человека, прежде всего на его самооцен
ку. Это влияние неоднозначно и изучено 
недостаточно, Но кое-какие закономер
ности все же можно сформулировать, хо
тя к разным людям они приложимы в 
разной степени. 

Известный австрийский психолог Альф
ред Адлер в начале нашего века создал 
теорию психического развития, крае
угольным понятием которой является ком
плекс неполноценности. Адлер полагал, 
что комплекс неполноценности испыты-
вают в детстве любой человек, просто в 
силу того, что по сравнению со взрослы
ми он еще мал и слаб. Естественной реак
цией на это переживание становится стрем
ление компенсировать свой «недостаток». 
И именно этостремление выступает дви-
жущей сил ой развития человека. 

Теорию Адлера многие считают спор-
ной, однако в ней довольно верно подме
чен важный механизм развития челове
ка — стремление ребенка вырасти пре
одолеть свою подлинную или мнимую 
неполноценность. Если физическое раз
витие протекает благополучно и ребенок 
в буквальном смысле хорошо растет, то 
это не оставляет места для негативных 
переживаний. Если же «неполноценность» 
усугубляется отставанием от сверстников, 



100 ЯЗЫК ВНЕШНОСТИ 

исключительно к мужчинам. Но не пото
му, что женщин данная проблема никак 
не касается, а потому, что для женщин 
рост имеет иное значение, чем для муж
чин. Можно даже сказать, что здесь имеет 
место противоположная проблема. Сло
жившаяся веками культурная норма пред
усматривает, что женщина должна быть 
несколько ниже мужчины. Причем это 
вполне соответствует тому приниженно
му и подчиненному положению женщин, 
которое веками культивировали мужчи
ны. Любое превосходство женщины при
нимается мужчиной крайне неохотно, 
даже превосходство в росте, которое вслед
ствие этого считается недостатком. И жен
щины интуитивно усвоили, что быть очень 
высокой — значит заведомо навлекать на 
себя недоброжелательность мужчин. И на
оборот, малый рост считается для жен
щины даже достоинством. Вспомним ко
лоритную героиню романа Ильфа и Пет
рова: «Рост Эллочки льстил мужчинам. 
Она была маленькая, и даже самые плю
гавые мужчины рядом с нею выглядели 
большими и могучими мужами». 

В то время как мужчины страдают из-
за низкого роста, многие женщины, на
оборот, - от высокого, в особенности на 
работе. По мнению английского социо-
псйхолога профессора Лори Тейлора, в 
служебных кабинетах лучше быть малень
кой: мужчина чувствует явный диском
форт, когда женщина столбом возвыша
ется над ним. Сотрудники часто потеша
ются над ней за спиной, приписывая ей 
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всевозможные причуды. Например, теле
визионную ведущую Би-би-си Джанет 
Стрит Портер, ростом 183 см, постоянно 

обвиняли в эксцентричности и агрессив
ности. Если бы она была мужчиной, ее 
называли бы инициативной и принципи-
алъной. Вот почему маленькие женщины 
вроде министра образования Джиллиан 
Шепард, в которой всего 157 см, могут 
легче «встроить себя» в окружение, где 
доминируют мужчины. Такие женщины 
не представляются конкурентами по служ-
бе и порождают в мужчинах покровитель-
ственные инстинкты, поскольку — по край
ней мере на вид — кажутся более подат-

ливыми и беспомощными. 
На любовном фронте маленькие муж

чины часто испытывают затруднения, 
тогда как невысокие женщины считаются 
более сексуальными, Маленькая женщи
на—это «крошка», «малютка» и т. п. Все 
эти слова носят ласковый оттенок, а не 
уничижительный 

В мире шоу-бизнеса, где внешний вид 
приносит деньги, маленькие-женщины 
Пользуются, по крайней мере, равным ус
пехом с рослыми. Возьмем, к примеру, 
знаменитую певицу Кайли Миноуг — 
всего лишь 155 см. 

К тому же женщинам легче «манипу-
[ лировать» своим ростом. Широкие воз

можности для этого предоставляет разно
образие фасонов обуви, точнее — каблуков, 
начиная от Почти полного их отсутствия 
и кончая высокими «шпильками». Для 
той же цели, хотя часто и неосознанно, 
используется прическа, которая в зависи-



Толстые и тонкие 
Мы предназначены своим 

телам, как моллюски своим рако
винам. 

Платон 

Столь же явной внешней характерис
тикой человека, как и рост, является те-
лосложение. По этому признаку можно 
условно выделить три основных типа лю-
дей. К первому относятся люди сухоща
вые, узкоплечие, с не очень сильными 
мышцами и довольно длинными конеч
ностями. Ко второму типу относятся лю
ди рыхлого сложения, с избытком жиро-
вой ткани, склонные к полноте, К третье
му — крепкие, широкоплечи© люди, с 
развитой мускулатурой, которым словно 
сама природа уготовила карьеру атлета. 
В обыденной жизни «на глазок» отнести 
человека к тому или иному типу не так-то 
просто. Склонность к полноте Может быть 
преодолена за счет рационального пита
ния, и наоборот — человек от природы 
сухощавый вследствие нездорового обра
за жизни может располнеть. Слабые мыш
цы могут быть «накачаны» самоотвержен
ными упражнениями, а прирожденный 
атлет, забросив тренировки, покрывается 
жирком, и т. п. Тем не менее основные 
конституциональные особенности, кото
рые определяются наследственными фак-

Ю2 язык внешности 

мости от манеры укладки может менять 
впечатление о росте в пределах несколь
ких сантиметров. Почти такой же эффект 
дает умело подобранная одежда. Напри
мер, известно, что узор из вертикальных 
полос удлиняет фигуру (из горизонталь
ных — наоборот, укорачивает). Иллюзию 
увеличения роста создает вертикальный 
ряд пуговиц, вертикально устремленные 
орнаменты и оторочки и т. п. Женщина, 
не лишенная вкуса, интуитивно находит 
набор приемов, который позволяет регу
лировать создающееся впечатление в ее 
росте. Причем выбор этих приемов у нее 
значительно шире, чем у мужчины, кото
рый зачастую вызывает лишь насмешки, 
например, высоким начесом или непо
мерными каблуками. Психологическая 
трактовка этих приемов затруднительна, 
за исключением тех случаев, когда и без 
того достаточно высокая женщина пыта
ется искусственно создать впечатление 
еще более высокого роста. Иногда это 
может быть расценено как проявление 
тенденции к доминированию, а также за
вышенного уровня притязаний. Впрочем, 
такая оценка не однозначна, поскольку 

такой «перебор» может быть просто след
ствием дурного вкуса. 

Подводя итог, можно сказать, что до
стоинства человека несправедливо было 
бы измерять (в прямой или обратной про
порции) сантиметрами его роста. Есть го
раздо более существенные факторы, на 
которые и следует обратить внимание за
интересованному наблюдателю. 
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торами и формируются еще в период внут
риутробного развития ребенка, на протя
жении всей жизни остаются практически 
неизменными. Поэтому даже на глаз мож
но приблизительно определить тип тело
сложения конкретного человека (делая 
поправки на возможные изменения вслед
ствие определенного образа жизни — не
доедания или переедания, физической 
активности или пассивности и т. п.). 
В житейской психологии накопилось не
мало наблюдений относительно взаимо
связи комплекции и характера. Считает
ся, что худые более легко возбудимы и 
тоньше чувствуют, полные — добросер
дечны и неторопливы, мускулистые — 
более сильны в практических делах, чем в 
размышлениях... Но все это — житейские 
наблюдения, далекие от подлинной науч
ности. А существуют ли достоверные на
учные данные относительно взаимосвязи 
телосложения и характера? Или так же, 
как в случае с ростом, никаких опреде
ленных параллелей проводить нельзя? 
Оказывается, определенная взаимосвязь 
существует, и установлена она на основе 
строгих научных расчетов. Данные соот
ветствующих научных исследований мо
гут быть непосредственно использованы 
для корректировки и уточнения межлич
ностного восприятия. 

В первой четверти нашего века немец
кий психиатр Эрнст Кречмер, опираясь 
на житейский опыт многих поколений и 
на свои клинические наблюдения, пред
ложил оригинальную классификацию лю-
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дей. В ее основу были положены два при
знака, наиболее явно бросающиеся в гла
за при общении людей друг с другом: те
лосложение и эмоциональность. В 1921 
году Кречмер опубликовал книгу под зна
менательным названием «Строение тела 
и характер». В ней он писал: «Мы разли
чаем людей друг от друга, во-первых, по 
их телесному строению, по их величине, 
росту, очертаниям лица, а затем по их ха
рактерным особенностям, по их темпера
менту, по их способу реагировать, чувст
вовать и действовать». 

Кречмер предпринял систематическое 
исследование строения человеческого те
ла, произвел множество антропометри
ческих измерений. Собранные данные по
зволили ему выделить основные типы те
лосложения, в целом согласующиеся с 
теми, которые описаны выше на основе 
житейских наблюдений. 

К астеникам Кречмер отнес людей до
вольно высокого роста, хрупкого телосло
жения, узкоплечих, с плоской грудной 
клеткой. Как правило, у них вытянутое 
лицо, длинный тонкий нос. 

Пикников отличает некоторая полнота 
(вследствие сильно развитой жировой 
ткани) при малом или среднем росте, 
большой живот, круглая голова на корот
кой шее. 

Атлетики (не обязательно атлеты в 
буквальном смысле!) — люди крепкого 
телосложения, высокого или среднего 
роста. У них хорошо развита мускулатура, 
плечевой пояс широкий, бедра узкие. 



ется своеобразным мышлением больных, 
замкнутостью, утратой эмоциональных 
контактов с внешним миром. Больные 
шизофренией словно живут в своем соб
ственном мире и все происходящее во
круг видят в ином ракурсе, чем здоровые 
люди. Циклотимия (маниакально-депрес
сивный психоз) характеризуется резкими 
перепадами эмоциональных состояний, 
когда период приподнятого настроения и 
высокой активности резко сменяется глу
бокой угнетенностью, депрессией. 

В своих пациентах, их родственниках 
и просто здоровых людях Кречмер увидел 
постепенный переход от ярко выражен
ной циклотимии через несколько про
межуточных вариантов и «среднюю нор
му» к ярко выраженной шизофрении. Так 
были описаны типы здоровых людей — 
шизотимики и шизоиды, циклотимики и 
циклоиды. Важно подчеркнуть, что при 
всей неблагозвучности этих названий 
речь идет о людях здоровых, нормальных, 
которые вряд ли когда-либо заболеют пси
хической болезнью, но если все-таки та
кое случится — то это будет определенная 
болезнь, а не иная. Так, ни шизотимик, 
ни шизоид могут не иметь никакого от
ношения к шизофрении и в действитель
ности чаще всего не имеют. Шизотимик 
по Кречмеру — это здоровый человек с 
некоторым «шизофреническим налетом». 
Шизоид — тоже здоровый человек, кото
рый, однако, как бы балансирует между 
здоровьем и болезнью: в обычных усло
виях он способен нормально жить и рабо-

Ценность этой довольно очевидной 
типологии была бы невелика, если бы не 
одно важное обстоятельство. Кречмер об
ратил внимание, что среди его пациентов, 
подверженных определенному психичес
кому заболеванию, преобладают люди со 
сходными внешними чертами. Развивая 
это наблюдение, ученый подметил, что и 
в характере совершенно здоровых людей 
имеются в зародыше признаки, подобные 
тем, которые в яркой форме выражены у 
психически больных. 

Психическая патология проявляется 
главным образом в двух совершенно не
похожих заболеваниях — шизофрении й 
циклотимии. Шизофрения характеризу-
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пример шизоида (как внешностью, так и 
натурой) видится в образе бессмертного 
идальго Дон-Кихота. 

Но среди шизотимиков и шизоидов 
встречаются и холодные, отрешенные на
туры, эгоистично сосредоточенные на лич
ных интересах. В достижении своих целей 
они способны на завидное упорство. Их 
отстраненность от мира нередко проявля
ется в остроумной иронии и сарказме. По 
мнению Кречмера, ученые-шизотимики 
консервативны, склонны к точным на
укам и философии (хотя их философство
вание порой оборачивается схоластикой). 

Важно отметить, что описанные свой
ства могут принадлежать очень разным 
людям, одни из которых способны вы
звать симпатию, другие — неприязнь. 
Так, в описанной А. Дюма четверке муш
кетеров к ярким шизоидам можно отне
сти симпатичного Атоса. Но к этому же 
типу относится и малоприятная фигура 
герцога Ришелье; И в реальной жизни 
сплошь и рядом можно найти подобные 
противоречивые примеры. 

Циклотимики и циклоиды чаще быва
ют пикниками. Это плотные, ширококост
ные люди с округлыми формами. Часто у 
пикников мягкие волосы, они склонны к 
преждевременному облысению. Несмот
ря на полноту, они отличаются бодрос
тью и подвижностью, богатой мимикой и 
жестикуляцией. 

Настроение этих людей по большей 
части жизнерадостное. Они всецело отда
ются окружающему миру и текущему мо-
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тать и даже достигать немалых творческих 
высот, но в сложных неблагоприятных 
ситуациях у такого человека могут возни
кать шизофренические реакции. Анало
гично по другую сторону от некой неося
заемой «средней нормы» стоят циклоти-
мик и циклоид. 

Но при чем здесь телосложение? Ока
залось, что шизотимики и шизоиды чаще 
имеют астеническую конституцию. Это 
худые люди с удлиненными конечностя
ми и телом, длинной шеей, небольшой 
головой, нередко вытянутым, четко очер
ченным носом, контрастирующим с не
большой нижней челюстью. Кожа у них 
чаще бледная, волосы густые и жесткие. 

В психологическом плане им свойст
венна некоторая замкнутость, склонность 
к абстрактному мышлению. Они могут 
долгое время увлеченно заниматься ка
ким-то делом, упорно настаивать на сво
ем в дискуссии и вдруг неожиданно за
бросить свое увлечение, уступить в споре. 
По отношению к одним явлениям они 
могут быть обостренно чувствительны, 
тогда как другие оставляют их совершен
но безучастными. Со стороны такое пове
дение бывает трудно понять: их реакции 
почти непредсказуемы, контрастны и По
рывисты, причем нередко не соответству
ют вызвавшей их причине. Среди шизо
тимиков и шизоидов можно встретить 
людей, любящих природу и ценящих ис
кусство, с -тонким вкусом и тактом, особо 
уязвимых по отношению к трениям и 
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менту, легко и открыто идут на контакт. 
Это, как правило, чувственные искатели 
удовольствий и добродушные юмористы. 
Из упоминавшейся четверки мушкетеров 
к этому типу относится милейший Пор-
тос. 

Менее четкий, промежуточный тип в 
классификации Кречмера — так называе
мый вискозный тип, телосложение кото
рого соответствует атлетическому. Люди 
этого типа, как правило, спокойные, ма
ло впечатлительные, их отличают сдер
жанная мимика и жестикуляция. Они 
трудно приспосабливаются к новым об
стоятельствам, перемене обстановки в си
лу невысокой гибкости мышления. Ме
нее других предрасположенные к психи
ческим заболеваниям, такие люди иногда 
обнаруживают некоторую склонность к 
эпилепсии. 

Теория Кречмера, очень популярная в 
Европе в первой половине нашего ве
ка, впоследствии подверглась небезосно
вательной критике. Особые возражения 
встретила исходная позиция Кречмера, 
взявшего за основу своей типологии 
склонность к психическим расстройст
вам. Однако, даже не вдаваясь в научную 
дискуссию, нельзя не признать, что мно
гие параллели прослежены немецким пси
хиатром довольно точно. К тому же они 
соответствуют повседневным наблюдениям. 

Интересно, что другая попытка по
строить подобную типологию на совер
шенно иных основаниях привела к очень 
похожему результату. Американский ис-
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следователь Уильям Шелдон обследовал 
фотографии нескольких тысяч студентов, 
снятых обнаженными в разных ракурсах. 
В результате кропотливого анализа фото
графий Шелдону удалось выбрать край
ние варианты телосложения, максималь
но не похожие друг на друга. Таких вари
антов оказалось всего три. 

Первый характеризовался общей сфе
рической формой, мягкостью, наличием 
большого живота, крупной головой, вя
лыми руками и ногами, неразвитыми кос
тями и мышцами. 

Для второго были характерны широ
кие плечи и грудная клетка, мускулистые 
руки и ноги, минимальное количество 
подкожного жира, довольно массивная 
голова. 

Третий тип олицетворял худой человек 
С вытянутым лицом и высоким лбом, тон
кими длинными руками и ногами, узкой 
грудной клеткой, хорошо развитой нерв
ной системой. 

На основании этих типов Шелдон вы
делил три первичных компонента тело
сложения, которые получили обозначе
ния соответственно: эндоморфный, мезо
морфный, эктоморфный. Эти. термины 
произошли от названий зародышевых лист
ков. Согласно существовавшей в то время 
в биологии точке зрения, из эндодермы 
(внутреннего зародышевого листка) раз
виваются внутренние органы, из мезодер
мы (среднего зародышевого листка) раз
виваются кости, мышцы, сердце, крове
носные сосуды, из эктодермы (внешнего 
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зародышевого листка) — волосы, ногти, 
рецепторный аппарат, нервная система и 
мозг. 

Поражает удивительное сходство вы
деленных Шелдоном типов с пикником, 
атлегиком и астеником из схемы Кречме-
ра. А есть ли какие-то параллели в психо
логических портретах? Да, самые явные. 
Эндоморф очень похож своими характе
рологическими свойствами на циклоти-
мика, эктоморф — на шизотимика, мезо-
морф — на атлетика вискозного типа. 

Теория Шелдона тоже не избежала на
учной критики. Однако идеи Кречмера и 
Шелдона по сей день преподаются в вузах 
будущим медикам и психологам, которым 
необходимы навыки экспресс-оценки ка
честв человека по его внешности. Отчего 
же и нам не воспользоваться этими идея
ми в своих повседневных наблюдениях? 

Приложение 4 

АХ, ЭТИ НОЖКИ... 

Психологи установили, что на свете 
нет ни одной пары одинаковых ног, и 
сделали выводы, что длинноногие жен
щины по натуре романтичны, слишком 
чувствительны и мечтательны. Женщины 
же с короткими ногами твердо стоят на 
земле, однако их настроение слишком 
переменчиво; то они исполнены радостей 
и надежд, то видят все в черном свете. 

Как же определить, длинные ноги или 
короткие? Для медиков проблема проста: 
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длина ног считается нормальной, если 
она равна половине роста женщины плюс 
3—8 см. Если их длина меньше половины 
роста, значит, ноги короткие, если равна 
длине плюс 9 см и более — длинные. По 
мнению ученых, форма ног также пред
определяет некоторые черты характера их 
обладательниц. 

Длинноногие часто не могут справить
ся с повседневными проблемами, которые 
коротконогие решают с легкостью. С дру
гой стороны, длинноногие имеют твер
дые принципы, от которых им трудно от
казаться. Женщины же с короткими но
гами — реалистки и ради свдего интереса 
могут поступиться принципами и легко 
поддаются всяческим манипуляциям. 

Очень важно также, как женщина «но
сит» свои ноги. Счастливая в любви жен
щина имеет красивую и легкую походку. 
Она ступает, высоко подняв голову и сме
ло смотря в лица окружающим. Носками 
внутрь ходят женщины робкие, заком
плексованные, неуверенные в себе. Они с 
трудом устанавливают контакты с окру
жающими и часто одиноки. 



Личное пространство 
и дистанция общения 

Взаимное уважение возни
кает только тогда, когда проведе
ны границы и к ним относятся с 
почтением. 

В. Швебель 

Какое пространство необходимо чело
веку, чтобы чувствовать себя комфортно? 
Какое положение должны занимать лю
ди, чтобы не стеснять друг друга и не вы
зывать затруднений во взаимоотношени
ях? Ответы на эти вопросы, казалось бы, 
очень просты. Во-первых, человеку необ
ходимо достаточно места, чтобы не быть 
скованным в движениях. Во-вторых, лю
дям следует находиться достаточно близ
ко, чтобы хорошо видеть и слышать друг 
друга. Эти ответы, безусловно, верны, но 
они разъясняют ситуацию лишь отчасти. 
С психологической точки зрения пробле
ма личного пространства и дистанции об
щения намного сложнее. 

Давайте понаблюдаем, как ведут себя 
пассажиры общественного транспорта на 
первой остановке маршрута. В пустой 
троллейбус или вагон метро входят не
сколько человек, каждый из них может 
сесть на любое место. Если пассажиров, 
по крайней мере, вдвое меньше, чем мест 
в салоне, то они скорее всего разместятся 
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таким образом, чтобы избежать непосред
ственного соседства с другим пассажи
ром. Каждый постарается сесть так, что
бы соседнее место осталось свободным. 

Продолжим наблюдение на следую
щей остановке. В салон входят еще не
сколько пассажиров. Перед ними доста
точно мест, на которые можно сесть. Од
нако в первую очередь будут заняты те 
места, которые позволяют избежать со
седства. И это будет продолжаться до тех 
пор, пока таких мест не останется. Са
диться рядом с другим человеком начнут 
лишь тогда, когда салон заполнится более 
чем наполовину. 

Обратим внимание, что это наблюде
ние не распространяется на супругов, ро
дителей с детьми или просто знакомых, 
едущих вместе. Они, естественно, пред
почтут разместиться рядом. То есть для 
людей, объединенных хотя бы поверх
ностным знакомством, дистанция имеет 
иное значение. 

Тем не менее из того простого наблю
дения следует очевидный вывод. Вокруг 
каждого из нас существует некое про
странство, которое мы стремимся держать 
в неприкосновенности. Лишь ситуация 
многолюдья вынуждает нас смириться с 
нарушением его границ. Либо мы сами, 
сблизившись с человеком в психологи
ческом смысле этого слова, стремимся к 
близости пространственной — вплоть до 
дружеского или любовного объятия. 

Как и многие механизмы человеческо
го поведения, соблюдение дистанции пер-
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воначально было продиктовано биологи
ческой целесообразностью. Человек про
изошел от животных предков и приобрел 
социальные навыки лишь на последних 
этапах своей эволюции. До наших дней в 
его поведении сохранились особенности, 
продиктованные древними инстинктами, 
один из которых — территориальный. 

Вам наверняка приходилось ожидать 
перед телефонной будкой, когда телефон 
наконец освободится. Минуты тянутся 
нестерпимо медленно, и кажется, что бол
тун, занявший телефонную будку, нароч
но тянет время, видя, что вы торопитесь. 

По утверждению американского пси
холога Барри Рубэка, это не кажется, это 
так и есть. Он замерил продолжитель
ность разговора более двухсот человек из 
телефонных будок и обнаружил, что в от
сутствие очереди разговор длится в сред
нем полторы минуты, а если у будки кто-
то ждет возможности поговорить, средняя 
продолжительность разговора — целых че
тыре минуты. 

По мнению Рубэка, это на подсозна
тельном уровне сказывается территори
альный инстинкт, свойственный многим 
обезьянам и другим предкам человека. Не 
отдавая себе в этом отчета, говорящий 
рассматривает будку как свою террито
рию и стремится защитить ее от желаю
щих вторгнуться. 

Известно также, что большинство ди
ких животных имеет специфическую дис
танцию бегства», нарушение которой за
ставляет животное убегать. Ящерица убе-

С. СТЕПАНОВ 117 

• 

гает, если к ней приблизиться на несколь
ко метров; для крокодила эта дистанция 
составляет примерно 40 метров. Воробей 
и ворона имеют очень маленькую дистан
цию бегства, орел и олень — очень боль
шую. 

Понятно, что в животном мире этот 
механизм выполняет защитную функцию. 
Если в жизненное пространство животно
го осмелилось вторгнуться другое живот
ное, то от последнего, по всей вероятнос
ти, исходит угроза. Человек сохранил в 
своем поведении этот древний механизм, 
неосознанно ощущая, что физическое со
прикосновение с незнакомцем чревато не
приятностью. Совершенно очевидно, что 
люди испытывают неловкость, если кто-
либо другой находится слишком близко. 
Американский психолог Л.Соммер пи
шет: «Мне часто приходилось наблюдать, 
когда двое идут рядом и разговаривают, 
они неосознанно пользуются тем, что я 
называю «вальсированием». Сам я в та
кой ситуации невольно обгоняю своего 
спутника, в то время как он несколько за

медляет шаг и отстает. Тогда я в свою 
очередь замедляю шаг и некоторое время 
иду рядом с собеседником. Вскоре, одна
ко, мой собеседник непроизвольно начи
нает идти быстрее и оказывается несколь
ко впереди меня. 

Подобное «вальсирование» применя
ется продавцами в отношении своих кли
ентов или хозяином, предлагающим при
влекательной женщине пройти в поме
щение. Во всех этих случаях человек 
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— Для начала я стал передвигать сига
реты, — объяснил он. — По бессловесно-
му соглашению мы разделили с тобой 
стол на две части: половина — тебе, поло
вина — мне. 

— Я не знал о таком соглашении. 
— Конечно, не знал. Однако все при

держиваются такого правила. Мы разде
лили эту территорию на две части в уме. 
Обычно мы делим стол путем такого ци
вилизованного, но не выраженного сло
вами соглашения. Но я нарочно подвинул 
свою пачку сигарет в твою зону. Хотя ты 
не осознал, что я сделал, ты почувствовал 
угрозу с моей стороны, ощутил беспокой
ство. Когда же я продолжил агрессию, 
стал передвигать тарелки и столовые при
боры на твою территорию, ты стал все 
больше и больше беспокоиться, хотя не 
понимал причины этого. 

Так я первый раз познакомился с тем, 
что каждый из нас владеет своей террито
риальной зоной. Мы переносим эти зоны 
с собой и по-разному реагируем на их на
рушение. Впоследствии я сам попытался 
вторгаться в чужие зоны, когда мой собе
седник не подозревал, что я делаю. 

Однажды я ужинал в итальянском рес
торане вместе со своей супругой и другой 
парой. Ради эксперимента я передвинул 
бутылку с вином в «зону» моего друга. За
тем, продолжая разговаривать, я сдвинул 
салфетку и стакан с вином на «террито
рию» своего собеседника. Он стал ерзать 
в кресле, отодвинулся от стола, а затем 
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вторгается в чужое личное пространство 
и смещает его вправо или влево. Кстати, 
тот же в принципе метод используют при 
дрессировке укротители львов». 

А вот еще одно наблюдение, которое 
принадлежит психологу Дж.Фасту. «Не 
так давно я обедал с одним психиатром. 
Мы сидели в приятном ресторане за стиль
ным маленьким столиком. В ходе нашей 
беседы он взял пачку сигарет, закурил 
одну и положил пачку перед моей тарел
кой. Он продолжал разговаривать, а я его 
слушал, но меня что-то беспокоило, и по 
мере разговора я все больше ощущал внут
реннюю тревогу. Мой знакомый между 
тем стал передвигать посуду по столу, 
приближая эти предметы все ближе и 
ближе к моему краю. Потом он накло
нился через стол ко мне, продолжая изла
гать свою точку зрения. Однако я не очень 
внимательно слушал его аргументы, пото
му что испытывал все большее беспокой
ство. 

Наконец, он сжалился надо мною и 
сказал: 

— Я просто преподал тебе элементар
ный урок бессловесного языка. 

Удивленный, я спросил его: 
— Каким образом? 
— Я агрессивно угрожал тебе, бросил 

вызов. Я поставил тебя в такое положе
ние, что ты был вынужден защищаться, и 
это стало беспокоить тебя. 

Все еще не понимая, в чем дело, я 
спросил его: , 

-Но как? Что ты делал? 
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собеседника. Такая стратегия встречается 
довольно часто, и любой из нас может на
блюдать ее в подобной ситуации. Таким 
образом, стремление сохранить почтитель
ную дистанцию — верный признак недо
статочной уверенности в себе, повышен
ной тревожности. И наоборот — спокой
ный, уверенный в себе человек меньше 
озабочен неприкосновенностью «своих 
границ». Человек напористый, даже аг
рессивный склонен к буквальному рас
ширению своих границ: об этом свиде
тельствуют, например, вытянутые или 
широко расставленные ноги, размашис
тые жесты, как бы случайно касающиеся 
окружающих предметов и людей. 

В то же время для людей, склонных к 
агрессии, характерна обостренная чувст
вительность к нарушению их личного 
пространства, которое к тому же чрезвы
чайно расширено. Американский психи
атр Огастас Кинцель, работая в тюрьме 
для особо опасных преступников, заме
тил, что некоторые из них предпочитают 
пребывать в одиночных камерах, несмот
ря на тяжесть такого вида заключения. 
Он обнаружил, что именно эти люди про
являли наиболее яростные вспышки гне
ва. Может быть, этим людям требуется 
больше пространства для сохранения 
самоконтроля? 

Доктор Кинцель выяснил, что многие 
из людей, виновных в насильственных 
преступлениях, жаловались, что их жер
твы «лезли к ним». Правда, тщательный 
опрос свидетелей показывал, что пре-
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совершенно неожиданно взял бутылку с 
вином и вернул ее на прежнее место. 

Таким образом он перешел к обороне, 
а затем к контрнаступлению». 

Из этих домашних опытов можно сде
лать следующие выводы. Вне зависимос
ти от того, насколько ограниченным яв
ляется окружающее нас пространство, у 
каждого из нас имеется зона или террито
рия — та область, которую мы будем ста
раться сохранить от внешнего вторжения. 
Каким образом мы будем защищать эту 
область, как мы реагируем на внешние 
посягательства, можно наглядно увидеть, 
рассчитать и во многих случаях использо
вать в конструктивных целях. Все эти ре
альности составляют основу для бессло
весного общения. По сути дела, охрана 
личных зон является одним из главных 
принципов бессловесного общения. 

Разным людям ощущение неловкости 
от приближения другого свойственно в 
разной мере. Американский психолог Фи
лип Зимбардо провел широкомасштабное 
исследование такого распространенного 
психологического явления, как застенчи
вость. В частности, он наблюдал поведе
ние посетителей студенческой столовой. 
Зимбардо обратил внимание, что люди, 
опасающиеся контактов с окружающими, 
стремятся в буквальном смысле оградить 
себя. Усаживаясь в столовой на свобод
ные места, они подальше отодвигают со
седние стулья либо стремятся загромоз
дить их какими-то личными вещами, чтобы 
не допустить приближения возможного 
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ступники нападали на людей, которые не 
сделали им ничего плохого, а лишь При
близились к ним. Эти приступы насилия 
происходили как в тюрьме, так и вне ее 
стен, поэтому нельзя было их объяснить 
лишь тюремной атмосферой. 

Для того чтобы разобраться в причи
нах этих вспышек насилия, доктор Кин-
цель провел в тюрьме эксперимент с пят
надцатью заключенными. Восемь из них 
были осуждены за нападения с примене
нием насилия, а семь — за другие пре
ступления. Заключенных просили встать 
в центре пустой комнаты, в то время как 
экспериментатор медленно приближался 
к ним. Каждый из участников экспери
мента должен был сказать: «Стой!», когда 
экспериментатор подходил к ним слиш
ком близко. 

После того как эксперимент был не
однократно повторен, у каждого испытуе
мого были установлены границы, кото
рые Кинцель назвал «буферной зоной те
ла». Как удалось выяснить, у осужденных 
за насильственные нападения размеры 
буферной зоны были в четыре раза больше, 
чем у осужденных за другие виды пре
ступления. Когда кто-то подходил слиш
ком близко к испытуемым из первой 
группы, тот оказывал сопротивление, как 
если бы экспериментатор «нависал» над 
ним или «лез» к нему. 

В ходе этого эксперимента у осужден
ных за насильственные нападения было 
спровоцировано то же ощущение, как и в 
тех случаях, когда они нападали на лю-
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дей, которые якобы «лезли к ним». У них 
возникало ощущение паники, когда кто-
либо вторгался в их телесные зоны повы
шенных размеров. Паника и вызванная 
ею реакция насилия появлялись у этих 
людей на таких расстояниях, которые, с 
точки зрения большинства, не входят в 
личную зону человека. 

Американскими специалистами был 
даже разработан своеобразный метод пси
хотерапии, направленный на освобожде
ние человека от внутренних психологи
ческих «зажимов» и склонности к нездо
ровым реакциям. Это так называемая 
терапия прикосновением. Суть этого пре
дельно простого метода состоит в том, 
что пациенты усаживаются в удобных по
зах друг против друга и заводят безмолв
ный диалог с помощью всевозможных ка
саний и поглаживаний. Санкционирован
ное психотерапевтом, такое вторжение в 
личное пространство постепенно приво
дит к устранению напряженности и тре
вожности. Иногда для полного раскрепо
щения партнеры разного пола выступают 
обнаженными. Понятно, что в такой фор
ме метод приобретает явную эротическую 
окраску. И неудивительно, что свиде
тельств о злоупотреблении им известно 
едва ли не больше, чем положительных 
отзывов о его результатах. 

Но вернемся к проблеме дистанции. 
Какова же оптимальная дистанция между 
людьми? Это зависит от уровня общения. 
По данным американского исследователя 
Эдварда Холла, традиционные нормы 
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вой аудиторией. Близкая фаза: 3,5 — 7,5 м. 
Далекая фаза — более 7,5 м. Оптимальная 
дистанция общения в данном случае ре
гулируется с учетом многих факторов: это 
характер взаимоотношений с аудиторией, 
социальный престиж говорящего (чем он 
выше, тем в буквальном смысле больше 
дистанция), содержание речи, величина 
помещения и пр. Известно, что оратор 
часто уменьшает дистанцию общения, 
чтобы создать «эффект доверия» у слуша
телей, обеспечить большую «открытость» 
общения. Это находит прямое подтверж
дение в экспериментах. 

Психологами были проведены много
численные наблюдения, которые позво
лили уточнить выделенные Холлом пара
метры. Было установлено, что «посторон
ние» стоят в общем и целом дальше друг 
от друга, чем знакомые, друзья и родст
венники; расстояние между мужчинами 
независимо от характера их отношений, а 
между женщинами и между мужчиной и 
женщиной — очень зависимо; когда об
щаются молодые люди друг с другом (или 
пожилые друг с другом), они стоят ближе, 
чем смешанные пары и чем люди средних 
лет (дальше всего стоят сорокалетние!); 
когда общаются «посторонние», мужчи
ны стоят ближе, чем женщины или муж
чина и женщина. 

Небезынтересно в этой связи пона
блюдать за супружескими парами. Если 
вы слышите от женщины жалобы на то, 
что муж «отдаляется» от нее, не думайте, 
что ее слова обязательно нужно воспри-
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расстояния между людьми при их непо
средственном общении, характерные для 
североамериканской культуры, выдержи
ваются вплоть до сантиметров. Эти нор
мы состоят из четырех концентрических 
пространств с субъектом общения в цент
ре. 1) Интимная дистанция. Она (как и 
другие) имеет две «фазы» — «близкую» и 
«далекую». Близкая фаза — непосредст
венный телесный контакт; далекая — 
расстояние от 6 до 18 дюймов, т.е. от 15 
до 45 см. Такая дистанция используется 
при общении самых близких людей. 
2) Персональная дистанция. Близкая фаза: 
45—75 см, далекая фаза: 75—120 см. Та
кая дистанция используется при обыден
ном общении со знакомыми людьми. 
Холл указывает: «То, как близко стоят 
друг к другу люди, сигнализирует об их 
отношениях или что они чувствуют друг 
относительно друга, или и о том и о дру
гом. Жена может спокойно стоять внутри 
близкой персональной зоны своего мужа. 
Для Другой женщины находиться в ней — 
совершенно иное дело...» 3) Социальная 
дистанция. Используется в ситуации офи
циального общения. Близкая фаза: 120— 
210 см. «На этой дистанции делаются 
дела. Люди, работающие вместе, стремят
ся использовать близкую социальную 
дистанцию». Далекая фаза — от 210 до 
360 см. «Это дистанция, на которую ста
новятся люди, когда кто-либо говорит 
им: «Встаньте так, чтобы я мог посмот
реть на вас». 4) Публичная дистанция. Ис
пользуется для выступления перед массо-
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нии 28,5 см друг от друга, а несчастли
вые — на расстоянии 37 см, но если для 
первых это расстояние эмоциональной 
близости, то для последних — непреодо
лимая пропасть. 

Таким образом, довольно легко уста
новить, какого уровня общения желает 
придерживаться ваш потенциальный парт
нер. Достаточно преднамеренно сокра
тить личную дистанцию, и другой чело
век неосознанно предпримет движения 
для установления того расстояния, кото
рое в данный момент находит приемле
мым. Например, если вы придвигаетесь к 
собеседнику или собеседнице, сокращая 
дистанцию До уровня интимного обще
ния, а он или она не торопится отстра
ниться, то это, по всей вероятности, сви
детельствует о готовности к более близко
му контакту и в психологическом смысле. 
Важно лишь помнить о том, что злоупот
ребление этим диагностическим приемом 
чревато тем, что ваше приближение будет 
воспринято как агрессия или панибратст
во, а может быть — как бесцеремонное 
заигрывание. 

Следует иметь в виду, что в разных 
культурах нормы дистанции заметно раз
личаются. 

Уже упоминавшийся американский 
психолог Э.Холл провел интересный экс
перимент. Он «сталкивал» в деловом раз
говоре до этого незнакомых коренных 
граждан своей страны и типичных пред
ставителей стран Латинской Америки. По 
итогам разговора выяснялось мнение со-
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нимать в переносном смысле, зачастую 
смысл этого выражения можно оценить 
очень буквально. Специалист по семей
ной терапии Д. Рассел Крейн из амери
канского университета Бригхэм-Янг ут
верждает, что эмоциональную близость 
между супругами можно измерять рулет
кой, в метрах и сантиметрах. 

В проведенном им и его коллегами 
эксперименте участвовало 108 супружес
ких пар. По просьбе экспериментаторов 
супруги приближались друг к другу и ос
танавливались на таком расстоянии, ко
торое считали наиболее комфортным для 
общения. Экспериментаторы замеряли 
это расстояние, а затем предлагали каж-
дому из супругов несколько тестов, при 
Помощи которых выяснялось, насколько 
супруги близки эмоционально, насколько 
велик риск развода каждой пары и на
сколько каждый из супругов желает пере
мен в своей жизни. 

Исследование показало, что чем боль
ше неудовлетворенность мужчины своим 
браком, тем на большем расстоянии от 
жены он останавливался. Другими слова
ми, чем ближе в эмоциональном плане 
оказывается мужчина к разводу, тем мень
ше шагов он готов сделать навстречу жене. 

Кроме этого, исследователи обнару
жили, что расстояние, которое выбирают 
для общения супружеские пары, неудов
летворенные своим браком, примерно на 
30% превышает расстояние между счас
тливыми супругами. В среднем счастли
вые супруги останавливаются на расстоя-
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щих в среднем составляет 120 см. Это 
расстояние заметно уменьшается в обще
нии между молодыми женщинами (ин
тервал 55—100 см) и растет в общении 
между молодыми и пожилыми женщина
ми (125—230 см), а между мужчинами 
развертывается примерно в одинаковых 
интервалах. Для стоящих в среднем отме
чены те же 120 см. Молодая и пожилая 
женщины: 120—125 см; молодые женщи
ны: 30—100 см; мужчина и женщина: 30— 
120 см; мужчины: 120—175 см. 

Попытка уточнить в российских усло-
виях социальную дистанцию не привела к 
убедительному результату, обнаружился 
огромный разброс — от 30 до 840 см. Бы
ло лишь зафиксировано, что раз приня
тое расстояние между общающимися в 
дальнейшем не меняется. 

В целом, похоже, что в русской об
щности сама система зон не столь ста
бильна и больше зависит от различных 
непространственных факторов. 

Знание культурных закономерностей 
зачастую бывает необходимо при обще
нии с иностранцами. Впрочем, каждому 
из нас приходится по большей части об
щаться с представителями собственной 
культуры, что не порождает подобных не
доразумений. 

Но личная дистанция не одинакова и 
для людей, воспитанных в сходных усло
виях. Так, поближе к партнеру стремятся 
находиться дети и старики; подростки и 
люди среднего возраста предпочитают от
даленное расстояние. Кроме того, мы 
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беседников друг о друге. Холл обратил 
внимание, что в ходе беседы латиноаме
риканцы неосознанно стремились при
близиться к партнеру, а янки все время 
отодвигались. Впоследствии, разбираясь 
в своем первом впечатлении о новом зна
комом, североамериканец думал о лати
ноамериканце: какой он назойливый, 
бесцеремонный, претендует на установ
ление близких отношений. А представи
тель латиноамериканских стран также ис
кренне полагал, что янки высокомерен, 
холоден, слишком официален. На самом 
деле сказывались различия в традицион
ных культурных нормах. Принятая в США 
дистанция делового общения кажется ла
тиноамериканцам непомерно большой, 
так как они с детства усвоили принятую в 
их странах привычку подходить к собе
седнику почти вплотную. 

Похоже, российские нормы дистан
ции скорее сопоставимы с североамери
канскими, нежели с латиноамерикански
ми, хотя прямые аналогии тут едва ли 
уместны. Сам Холл пишет: «Многие из 
характеристик американской интимной 
дистанции соответствуют русской соци
альной дистанции». Еще в 1973 году мос
ковским психологом Б. А.Мещеряковой 
было проведено исследование с целью ус
тановить, насколько соответствуют заоке
анские параметры нашим условиям. В це
лом такое соответствие было подтвержде
но. Вот какие результаты были получены. 
Личная дистанция (непринужденный раз
говор в домашней обстановке) для сидя-
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мер. Он пишет: «Серию экспериментов 
мы провели для изучения того, что можно 
назвать «дугой комфортной беседы». Мы 
стремились установить, как близко рас
полагаются друг к другу люди, если они 
намерены беседовать. Мы брали две ку
шетки и ставили их друг против друга на 
разных расстояниях. Потом просили не
сколько пар людей зайти, сесть и обсу
дить определенную тему. Мы хотели оп
ределить, в каких условиях люди садятся 
рядом и в каких — друг против друга. 
Оказалось: если кушетки стоят рядом, 
люди предпочитают садиться напротив 
друг друга. Но когда расстояние между 
кушетками превышает три с половиной 
фута, собеседники начинают садиться ря
дом. Нужно учесть, что расстояние между 
кушетками не равно расстоянию между 
людьми, так как головы собеседников по
коились на спинках кушеток, располо
женных еще на фут позади. Другими сло
вами, переход от положения «напротив 
друг друга» к положению «рядом» проис
ходит, когда люди находятся на расстоя
нии пяти с половиной футов. Эту дистан
цию мы определили как «дугу комфорт
ной беседы» для наших условий. Мы 
повторили опыт в другом помещении, с 
креслами вместо кушеток, — результаты 
получились аналогичные. 

В другом опыте мы пригласили людей 
в маленькое общежитие, вмещающее во
семь кроватей, расположенных по обе 
стороны комнаты, и попросили их вы
брать кровать, на которой они хотели бы 
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обычно стараемся быть на большем рас
стоянии от тех, чье положение или пол
номочия выше наших, Тогда как люди 
равного статуса общаются на близкой дис
танции. 

Немаловажную роль играют пол и рост 
собеседников. А именно: чем выше муж
чина, тем более он стремится прибли
зиться к собеседнику, и,, наоборот, чем 
меньше его рост, тем большее расстояние 
он предпочитает. У женщин же наблюда
ется противоположная зависимость. 

Группа английских психологов, кото
рой руководил Майкл Аргайл, предложи
ла вполне правдоподобное объяснение 
этому явлению. В обществе сложилась 
своеобразная «культурная норма» — муж
чина должен быть крупным, а женщина, 
напротив, миниатюрной (подробнее об 
этом речь идет в главе «Большие и ма
ленькие»). И хотя действительность не 
всегда такова, мы все неосознанно стре
мимся подогнать жизнь под эту условную 
норму. Рослому мужчине приятно стоять 
рядом с собеседником, а высокая женщи
на, наоборот, стремится отодвинуться по
дальше, чтобы скрыть свой «недостаток». 

Поэтому не следует во время разгово
ра приближаться к высокой собеседнице 
или малорослому собеседнику — они мо
гут почувствовать себя неловко. Однако, 
подойдя почти вплотную к миниатюрной 
женщине или к рослому мужчине, вы, 
может быть, доставите им удовольствие. 

Интересными наблюдениями над прост
ранственной «географией» делится Л.Сом-
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Если собеседники стоят или сидят точно 
напротив, то очень трудно не смотреть 
друг на друга. Если же они расположены 
под некоторым углом, то малейшее дви
жение головы выведет собеседника из 

Еоля зрения, позволяя чуть расслабиться. 
По данным эстонского исследователя 
Хейдеметса, если лейтмотивом обще-

ия выступает соперничество, то люди 
располагаются напротив друг друга, если 
кооперация — то садятся рядом. 

Таким образом, по положению, кото
рое занял относительно вас партнер по 
общению, и по дистанции, на которой он 
находится, можно довольно точно оце
нить его настроение и намерение. 
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спать. Большинство указало на кровати в 
углах комнаты. Подобный же результат 
мы получили, когда пытались перемещать 
кресла В пансионате для престарелых. 
Всякий раз, когда мы отодвигали кресло 
от стены, уже на следующий день оно 
оказывалось возвращенным на место». 

Судя по всему, людям не нравится 
иметь за спиной неконтролируемое про
странство. В древности это было связано 
со вполне естественным опасением под
вергнуться сзади неожиданному нападе
нию. С тех давних пор этот рефлекс не 
угас. К тому же он еще более обостряется 
в определенных жизненных условиях. 
Так, один из героев фильма «Белорусский 
вокзал» — ветеран войны, бывший де
сантник — отказывается садиться спиной 
к двери, поскольку на всю жизнь сохра
нил неосознаваемое ожидание угрозы из 
неконтролируемого пространства. Отсю
да следует простая рекомендация: чтобы 
чувствовать себя психологически ком
фортно в любой обстановке, старайтесь 
занять такое положение, чтобы не ощу
щать спиной пустоту. Понятно, что это 
касается любого из нас. И вы можете из
бавить собеседника от некоторого не
осознаваемого неудобства, если позволи
те ему занять «безопасное» положение со 
«страховкой» за спиной. 

Особый вопрос — это угол, который 
беседующие занимают относительно друг 
друга. Человек редко располагается пря
мо напротив собеседника — обычно он 
стремится встать под некоторым углом. 
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соответствовать обстановке и стилю взаи
моотношений. 

У каждого биологического вида и в че
ловеческом обществе те, кому принадле
жит власть, стараются подчеркнуть свою 
физическую величину, силу и бесстрашие. 
И если горилла, утверждая свое превос
ходство, угрожающе кричит или бьет себя 
по груди, то у людей есть иные способы 
показать, кто главнее. 

«В нашей культуре высокий статус че
ловека проявляется в малозаметных при
знаках: непринужденной позе и свободной 
манере общения, — утверждает профес
сор психологии Калифорнийского уни
верситета Альберт Мехрабян. — Для тех, > 
кто стоит ниже на иерархической лестни
це, наоборот, характерна большая зажа-
тость. Классический пример — солдат, 
вытянувшийся по стойке «смирно» в при
сутствии старшего по званию. Все его те
ло напряжено и строго симметрично, а 
это — признаки подобострастия». 

Лидеры в группе обычно те, кто сидит, 
откинувшись на спинку стула, сложив ру
ки за головой и т. п. Чтобы подчеркнуть 
весомость своих слов, они слегка накло
няются вперед. У таких людей широкие 
плавные жесты, свидетельствующие о при
вычной уверенности и ощущении превос
ходства. 

Наоборот, люди, чувствующие собст
венную незначительность, могут сидеть, 
ссутулившись, стиснув пальцы или сло
жив руки на груди, как бы пытаясь стать 
незаметнее. 

Осанка и поза 
Беседуя с начальником, 

мужчина учится втягивать голову 
в плечи, беседуя с женщиной — 
учится подбирать живот. 

Элси Аттенхофер 

Многие слова, которые мы использу
ем для обозначения человеческих настро
ений и побуждений («движений души»), 
созвучны тем словам, которыми обозна
чаются физические движения и положе
ния тела. Преклонение есть не что иное, 
как поклон, который символизирует при
нижение себя в знак признания чьего-то 
величия. И наоборот, воспрянуть бук
вально означает — распрямиться, встать 
по весь рост, поскольку именно такая по
за отражает твердость духа. 

С древних времен люди используют 
ритуальные позы, которые главным обра
зом символизируют отношения превос
ходства-подчинения. Пасть ниц — значит 
признать свою полную зависимость от 
того, кто над тобой возвышается. А чело
век, стоящий с поднятой головой и рас
прямленными плечами, всем своим видом 
демонстрирует независимость, уверен
ность в себе, полное владение ситуацией. 
Между этими полюсами лежит широкий 
спектр поз, которые мы принимаем — 
главным образом неосознанно — Чтобы 
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выше остальных в группе, нарочито при
нимают дисгармоничную позу. В отноше
ниях между врачом и больным, учителем 
и учеником, родителем и ребенком позы 
будут дисгармоничными для того, чтобы 
продемонстрировать высокий статус. Че
ловек, который на деловом совещании 
умышленно принимает необычную позу, 
поступает так для того, чтобы подчерк
нуть свое превосходство. 

О внимании к партнеру, о степени во
влеченности в общение явно свидетельст
вует положение ног. Ноги — самая уда
ленная от головы часть тела, и они, похо
же, наименее подвержены сознательному 
контролю. Положение стопы объективно 
указывает то направление, в котором че
ловек намерен двигаться. То есть это — 
своеобразный компас стремления, заин
тересованности. Когда носок ступни на
правлен в сторону партнера, это говорит 
о внимании, готовности к общению. Если 
вы подходите к беседующим людям, они, 
вероятно, хотя бы из вежливости к вам 
повернутся; однако если носки их ступ
ней при этом не разворачиваются в вашу 
сторону, то вы едва ли выступаете желан
ным собеседником. 

Ноги в положении стоя могут и еще кое-
что прояснить в настроении собеседника, 
а если данная поза для него характерна и 
принимается часто — то это свидетельст
вует и об определенных особенностях его 
личности. Спокойные, уравновешенные, 
но достаточно энергичные люди обычно 
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Гармонию взаимоотношений опреде
ляют позы, имитирующие соответствую
щие действия партнеров. Когда группа 
находится в состоянии согласия, то их 
позы, жесты, телодвижения, как в зерка
ле, повторяют действия других участни
ков группы. 

Интересно отметить, что, когда один 
из участников гармоничной группы начи
нает ерзать, другие тоже начинают ерзать. 
В целом взаимная дополняемость поз сви
детельствует о том, что все члены группы 
находятся в состоянии внутреннего со
гласия. Если среди участников группы 
есть две различные точки зрения, то сто
ронники каждой из них принимают схо
жие позы. Члены каждой из подгрупп ве
дут себя гармонично по отношению друг 
к другу, но дисгармонично по отноше
нию к участникам противостоящей им 
подгруппы. 

Во время споров старые друзья часто 
принимают гармоничные позы для того, 
чтобы показать, что, несмотря на внеш
ние разногласия, они остаются друзьями. 
Муж и жена, которые очень близки друг с 
другом, принимают идентичные позы. На 
языке тела они говорят: «Я тебя поддер
живаю. Я на твоей стороне». 

В любой группе лидер определяет по
зы для остальных участников, и они не
вольно их принимают. Если в семейной 
паре позу определяет жена, то скорее все
го именно она является главой семьи и 
принимает главные семейные решения. 

Люди, которые хотят показать, что они 
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ший ноги, демонстрирует свою беспеч
ность, а порой и бесцеремонность. Есте
ственно, женщины занимают такое поло
жение очень редко и лишь тогда, когда 
они в брюках. Корректная поза для жен
щины предусматривает сомкнутые или 
перекрещенные ноги, самим своим поло
жением символизирующие замкнутость и 
недоступность. Плотно сжатые колени 
женщины (если они к тому же, как уже 
отмечалось, чуть повернуты вбок) долж
ны продемонстрировать кавалеру ее не
расположенность к близости; если же ее 
колени направлены в его сторону и не со
всем плотно сжаты, это подает надежду 
на взаимность. Но совсем никаких на
дежд не оставляют сомкнутые руки — 
скрещенные на груди или сжатые ниже 
пояса. Это так называемая закрытая поза, 
предохраняющая от какого бы то ни было 
вторжения. Руки при этом служат барье
ром между собственным телом и возмож
ным «агрессором». В качестве дополни
тельного барьера может использоваться 
сумочка или любой подобный предмет 
(см. рис. ниже) Весьма показателен час
тичный барьер из рук, когда одной рукой 
держат себя за предплечье другой, опу
щенной вдоль тела, или когда одной ладо
нью сжимают другую руку в области за
пястья. Таким образом, «держа себя за 
руку», человек стремится сохранить спо
койствие по аналогии с той ситуацией в 
детстве, когда в трудные минуты он дер
жал за руку родителей. 
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стоят, нешироко расставив ноги (на рас
стоянии не более 20 см) и равномерно 
распределив вес тела. Таких людей отли
чает уверенность в себе, известная твер
дость, однако они способны изменять свое 
поведение сообразно обстоятельствам. Ши
роко расставленные ноги выявляют обо
стренную потребность в самоутвержде
нии, завышенную самооценку, которая не
редко маскирует скрытую неуверенность 
и даже чувство неполноценности. О вы
сокой самооценке также свидетельствуют 
носки, заметно повернутые наружу. И на
оборот, носки, обращенные внутрь, — 
признак слабости духа, боязливости. Под
нятие на носки — агрессивная позиция; 
человек, имеющий такую привычку, ве
роятно, заносчив и недостаточно само
критичен. Частая смена опорной ноги 
выдает стремление к удобству, а также 
недостаток твердости и дисциплиниро
ванности. 

В положении сидя «компасом» заинте
ресованности выступают колени. Пона
блюдайте за человеком, занявшим место 
между двумя знакомыми или незнакомы
ми людьми. Й вы придете к выводу, что в 
большинстве случаев колени укажут в на
правлении того, кто воспринимается как 
более симпатичный партнер по общению. 
Если в ходе беседы вы заметите, что коле
ни партнера уклоняются в сторону, то 
будьте начеку: вероятно, он склонен ук
лоняться и от контакта как такового. 

Сидящий человек, широко раздвинув-



вует ли тот факт, что вы постоянно обло-. 
качиваетесь о кафедру, о вашей собствен
ной неуверенности в себе?» Пришлось 
объяснить слушателям, что третий час 
подряд выступать стоя перед многочис
ленной аудиторией довольно утомительно 
(хотя бы просто физически) и отмечен
ный жест непроизвольно направлен на 
то, чтобы дать отдых ногам. 

Все описанные позы легко можно на
блюдать на самом себе. Чувствуя себя не
ловко или испытывая страх, мы невольно 
сутулимся, словно пытаясь уменьшиться. 
Возгордившись, «задираем нос». От не
приятных людей — отворачиваемся. Ок
ружающие, даже не зная скрытого смысла 
этих символов, всегда безотчетно интер-

Взрослея, человек учится, как гово
рится, твердо стоять на ногах. Но не всем 
удается обрести это умение. Слабый, не
уверенный в себе человек стремится на 
что-то опереться (облокотиться) — напри
мер, на стол или стул, либо прислониться 
к какой-то надежной опоре — стене, ме
бели, дверной притолоке. Независимую 
личность легко узнать уже по позе: чело
век стоит без дополнительной опоры. 

Впрочем, тут следует лишний раз на
помнить о том, насколько обманчиво мо
жет быть впечатление, сложившееся с 
опорой на какой-то один, отдельно взя
тый признак. Однажды во время лекции 
по психологии невербального поведения, 
которую я читал студентам-психологам, 
мне был задан вопрос: «А не свидетельст-
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претируют их, причем часто — не в нашу 
пользу. Спина «крючком» производит не
важное впечатление. Высоко поднятая го
лова может показаться кому-то признаком 
высокомерия, а иногда интерпретируется 
как вызов. Поэтому телесные сигналы 
надо уметь не только «читать», но и посы
лать самому в зависимости от ваших на
мерений. 

Приложение 5 

СТОЯ И СИДЯ 

Положение ног женщины, независимо 
от того, сидит она или стоит, позволяет с из
вестной долей вероятности судить о неко
торых особенностях ее характера. Чита
тельницам предлагается проверить это ут
верждение. Внимательно изучите рисунок. 
И ознакомьтесь с предлагаемыми трак
товками. 

а) Вы уравновешенны, практичны, 
терпимы. Все признают, что вы преданны 
и чистосердечны в дружбе. Некоторая хо
лодность во внешнем облике порой ме
шает вам наладить контакт с окружающи
ми, б) Вы любите быть в центре внима
ния. У вас активный темперамент, вы 
знаете, чего хотите, и добиваетесь этого. 
Ваша интеллигентность и сильный харак
тер выражаются в том, что вы проявляете 
гибкость и необходимую трезвость во 
взглядах. Увлекающаяся, уверенная в се
бе, вы не склонны к покорности и пред
почитаете властвовать, в) Вам трудно от

казаться от осуществления какого-либо 
намерения или идеи. Однако будьте осто
рожны, ибо твердость характера может 
обратиться вам во вред, если вы не сумее
те быть гибкой в общении с окружающи
ми, г) Вы честолюбивы и часто нетерпе
ливы в осуществлении своих замыслов и 
планов. Азартный, довольно возбудимый 
темперамент побуждает вас к предприим
чивости. Ваши способы общения, энер
гичность и динамизм — вот ваши козыри, 
но надо время от времени обуздывать 
свои порывы, д) Подобное положение ног 
особенно часто встречается у женщин 
очень сдержанных, недостаточно уверен
ных в себе и даже нерешительных. Такие 
черты могут вызвать повышенный инте
рес к женщине. Может быть, вас считают 
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щими, с вами нелегко ужиться. Что каса
ется возможных перемен, особенно в 
личной жизни, то здесь вы проявляете 
нерешительность. 

А вот еще суждения психологов о ха
рактере женщины в зависимости от того, 
как она сидит. Посмотрите внимательно 
на рисунок. 

а) «Душа компании». Если женщина 
предпочитает сидеть в такой энергичной 
позе, она всегда уверена в себе. Даже в 
тяжелые минуты чувство юмора не поки
дает ее. Она жизнерадостна, легко вступа
ет в разговор. С такими женщинами ни
когда не скучно, б) «Зануда». Вытянутые 
вперед ноги, одна чуть впереди другой, 
«говорят» о неуступчивом, неуживчивом 
характере. Эти женщины считают, что 
они знают все, и лишь в исключительных 
случаях признают свои ошибки. Их упор
ство в стремлении убедить собеседника 
быстро надоедает. Вопреки этому аргу
менты их нередко неотразимы и во мно
гих вопросах логика на их стороне, в) «До-
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чересчур сложной натурой. Благодаря 
своей привлекательности и такту вам 
удастся добиться, чтобы вас по достоин
ству оценили, е) Независимо от того, ка
кую ногу вы кладете сверху, вы уверены в 
себе. Женщина, умеющая жить и исполь
зующая это умение, — вот что вы собой 
представляете, ж) Вы искренни, честны, а 
потому ваша некоторая прямолинейность 
не раздражает окружающих. Для вас ха
рактерны такие качества, как точность, 
методичность, педантизм, врожденное 
стремление к порядку, граничащее порой 
с манией. Внешне вы выглядите несколь
ко холодноватой, но это обманчивое впе
чатление. У вас золотое сердце, з) Вы 
сдержанны и замкнуты, занимаете выжи
дательную позицию и чаще всего находи
тесь в обороне. Не способны вынести да
же малейшего упрека, настолько у вас 
сверхчувствительная натура. Окружаю-, 
щие боятся ваших реакций и избегают 
вступать с вами в разговор. Этот недоста
ток контактов порождает у вас чувство 
изолированности, и) Вы очень нереши
тельны, чрезмерно щепетильны, что огор
чает вас, нб вы ничего не можете поде
лать с собой, избегаете людей и часто 
проводите время в уединении. Тем не ме
нее вы настолько тонко разбираетесь в 
себе и в людях, что способны дать очень 
точный анализ. Склонны переоценивать 
свои способности, к) У вас властная рев
нивая натура. Вы любите всегда и во всем 
быть первой, доминировать над окружаю-
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Приложение 6 

В ОБЪЯТИЯХ МОРФЕЯ 

Американский психиатр Самуэль Дэн-
сель так характеризует зависимость меж-
ду позой человека, в которой он спит, и 
его характером. 

Те, кто спит на боку, слегка согнув ко
лени, — люди уравновешенные, покла
дистые. Они редко вступают в конфликты 
с окружающими, склонны к разумным 
компромиссам и без особо труда приспо
сабливаются к различным житейским си
туациям. Однако они не обладают доста
точной смелостью, энергией и настойчи
востью в достижении своих целей, не 
честолюбивы, не стремятся блистать в об
ществе, быть лидерами. Предпочитают ос
таваться в тени, особенно если это тень 
человека, которого они любят и уважают. 

Те, кто спит на спине, заложив руки за 
голову, обычно общительны, сердечны. 
Они знают о своих недостатках, но пред
почитают не думать о них. Это люди свет
лого ума, они дружески настроены к ок
ружающим и принимают мир таким, каков 
он есть. Правда, последнее у некоторых 
из них обусловлено нежеланием услож
нять себе жизнь. Такая поза присуща во 
сне людям, которые в детстве были лю
бимцами своих родителей. 

Тех, кто спит, свернувшись калачиком, 
Дэнкель называет «бутонами», не желаю
щими раскрыться, расцвести. По его мне
нию, это люди, которые подсознательно 
не хотят расставаться со своим детством. 
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мохозяйка». Прижатые колени и скре
щенные щиколотки явно показывают 
стремление к совершенству. У этого типа 
женщин все вещи находятся на своем 
месте, они знают себе цену. Любое начи
нание у них доводится до конца и проду
мано досконально, чтобы избежать не
ожиданностей, которые они ненавидят, 
г) «Эгоистка». Положение крест-накрест 
в области колен, ноги, выдвинутые впе
ред, и лежащие руки на коленях — тип 
эгоистичных, самодовольных, самовлюб
ленных женщин. Они любой ценой стара
ются привлечь к себе внимание и стре
мятся показать себя умнее других во всех 
вопросах. Если им это не удается, они 
становятся агрессивны или же уединяют
ся. Чересчур любопытны, д) «Непоседа». 
Женщины этого типа предпочитают си
деть на краешке стула, сжав колени. Они 
очень активны, жизнерадостны. Посто
янно хватаются за все, не доводя начатое 
до конца. Слишком нетерпеливы, но зато 
вовлекают в любое начинание даже тех, 
кому та или иная работа не по душе. Весь 
день у них проходит в хлопотах, но конца 
им не видать и в последующие дни... 

Так утверждают некоторые психологи. 
И если кто-то с ними не согласится, то в 
первую очередь, конечно, сами женщи
ны. Не стоит обижаться на эти суждения. 
Проанализируйте сами, насколько они 
близки к истине. 



Походка 
В походке есть своего рода 

красота, пренебрегать которой 
не годится. Она или привлекает, 
или отталкивает. 

Овидий 

Среди множества приемов определе
ния характера человека по внешнему об
лику самым необычным, пожалуй, можно 
считать метод японского профессора Яхи-
ро Хиросава. На протяжении 30 лет Хи-
росава скрупулезно изучал... подметки. 
Исследовав свыше 600 тысяч экземпля
ров, он пришел к убеждению, что сведе
ния о физическом и психическом состоя
нии человека не хуже, чем по лицу или 
руке, можно получить, разглядывая обувь. 
«Необходимо только уметь читать «напи
санное» на обуви», — утверждает профес

с о р . По его мнению, если каблук стерт на 
внутреннем крае — мужчина нерешите-
лен, а у женщины хороший характер. Ес
ли каблук сношен по наружному краю — 
его владелец инициативный человек, а 
если уж очень искривлен каблук нару
жу — владелец каблуков склонен к бес
печности. Ровно сношенный мужской 
каблук указывает на дружелюбие хозяина 
обуви. Если речь идет о женском каблуке, 
его хозяйка скорее всего хорошая мать. 

Справедливости ради надо отметить, 
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Они испытывают потребность в покрови
тельстве человека с сильным характером, 
им приятно, если о них кто-то заботится. 
Нерешительные, неуверенные в себе, они 
избегают ответственности и в равной ме
ре подвержены хорошему и дурному вли
янию. В принципе это чувствительные, 
импульсивные натуры, которые руковод
ствуются в своих поступках больше ми
нутным настроением, чем здравым смыс
лом. 

Те, кто спит на животе, раскинув руки 
во всю ширину кровати и подогнув одну 
ногу, обычно уверены в себе, пунктуальны, 
последовательны в своих рассуждениях, 
любят порядок. Не терпят неожиданнос
тей, расчетливы, предусмотрительны: Обыч
но их обвиняют в педантичности, отсут
ствии воображения. Любят навязывать 
свое мнение, командовать, руководить. 

Обратите внимание, в каких позах 
спят ваши близкие: быть может, вы обна
ружите некоторые совпадения с приве
денными здесь характеристиками. 



манеры ходить, а походка — явное свиде-
тельство психологического состояния че-
ловека. Конечно, это состояние может 
меняться, соответственно изменяется и по
ходка — мы совсем по-разному движемся 
навстречу событию, которое обещает 
быть приятным, или плетемся отбывать 

|какую-то скучную повинность. В походке 
сказывается и общее мироощущение че
ловека, поэтому она может кое-что пове
дать о тех чертах его характера и личнос
ти, которые достаточно постоянны. Но 
еще более красноречиво она свидетельст
вует о сиюминутном состоянии человека, 
его настроении и намерении. 

Внимательному наблюдателю походка 
может сказать очень многое. Патер Бра
ун — герой детективных рассказов Г. К. Чес-
тертона — смог по походке, причем лишь 
на слух, обнаружить преступника. Нахо
дясь в частном клубе, он расслышал, что 
в коридоре находится человек, который 
движется как-то необычно: то семенит 
торопливой походкой, то ступает плавно, 
не спеша. Важно было то, что все присут
ствовавшие — джентльмены, члены клу-
ба, и приглашенные по случаю торжества 
официанты — были одеты в одинаковые 
на вид черные фраки. Но понятно, что 
услужливые официанты двигались тороп
ливо, тогда как джентльмены в ожидании 
трапезы могли себе позволить чинно про

аживаться. Преступник, не принадле
жавший ни к тем, ни к другим, но тоже 
одетый во фрак, выжидал момент, чтобы 
стащить столовое серебро. На виду у чле-
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что приоритет тут принадлежит вовсе не 
наблюдательному японцу. Задолго до то
го, как психология оформилась в само
стоятельную науку, французский сапож
ник Жан-Батист де Андре и его итальян
ский коллега Сальваторе Феррагамо по 
тому, как стерты подметки у того или 
иного человека, делали следующие выво
ды: стерта по всей ширине — тихоня; 
стерта лишь внутренняя сторона — жа
ден; стерта внешняя сторона — расточи
телен; стерты задники каблуков — упрям, 
неуступчив. 

Вероятно, эти выводы не лишены ос
нований. Если мы представим себе, что 
тот, кто ходит крадучись, почти на цы
почках, скорее стаптывает подметки по 
всей ширине; тот, кто гордо вышагивает, 
широко расставляя ноги, — больше изна
шивает внешнюю сторону; а тот, кто сту
пает твердо и уверенно, большую нагруз
ку задает каблукам, то оценки наблюда
тельных сапожников не покажутся столь 
уж натянутыми. Высказывалось даже пред
ложение основать новую науку — скарпо-
логию — для определения характера че
ловека по его обуви. Но практическая 
ценность ее была бы невелика. Ведь хо
дить в стоптанной обуви — дурной тон, 
которого большинство людей стараются 
избегать. К тому же при встрече с челове
ком его подметки не так-то просто раз
глядеть. 

Но так или иначе, основная идея всех 
подобных рассуждений в принципе вер
на. Обувь изнашивается в зависимости от 
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как узнается национальность проходя
щих, нам так и не удалось «вычислить». 
Подозреваем, что дело тут нечисто и су
ществует определенно какая-то зависи
мость между полом и национальностью. 
По крайней мере, чисто визуально на
чальники отделов, как правило, степен
ные грузные мужчины коренной нацио
нальности, а секретарши — легко пор
хающие создания из «мигрантов». Знать 
бы национальный состав всего учрежде
ния...» 

Порой наблюдения за походкой про
водятся вовсе не ради развлечения. Аме
риканские специалисты в этой области не 
раз приглашались для консультаций в 
ФБР, когда требовалось выявить иерархи
ческие отношения в криминальных груп-
пировках. Представьте, что сыщикам уда-
лось раздобыть видеозапись беседы не
скольких мафиози, сделанную с большого 
расстояния. Уловить слова невозможно, 
можно лишь проследить за движениями 
прохаживающихся людей. Наблюдатели 
установили, что самодовольные* заносчи
вые люди могут «сообщать» об этих своих 
свойствах походкой. У них высоко поднят 
подбородок, руки двигаются подчеркнуто 
энергично, ноги — словно деревянные. 
Вся походка несколько принужденная, с 
неосознаваемым расчетом произвести 
впечатление. Такое вышагивание харак
терно для лидера, чьи подчиненные семе
нят чуть позади, как утята за уткой. Это 
несложное наблюдение позволяло специ
алистам почти безошибочно устанавли-
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на клуба он принимался семенить и про
изводил впечатление официанта, на кото
рого джентльмен и внимания не обратит. 
Столкнувшись с официантом, он приоса
нивался и начинал ступать величаво. Та
ким образом, каждый встречный прини
мал его за «члена другой команды». Но 
звук его шагов указал проницательному 
священнику, что он не принадлежит ни к 
одной, что позволило снять подозрение в 
краже и с официантов, и с членов клуба. 

Патер Браун — литературный персо
наж. А вот что пишут психологи И. Горе
лов и В. Енгалычев о вполне реальном че
ловеке: «Один из наших знакомых, про
дающий свой талант и квалификацию 
психолога в одной из бесчисленных кон
тор «по ускорению и интенсификации», 
развлекается в рабочее время тем, что, 
слыша шаги проходящих по коридору, 
уверенно называет их рост, пол и даже 
национальность и при этом ошибается 
довольно редко. В попытках раскрыть его 
секрет мы рассуждали следующим обра
зом. Нашему знакомому известно рассто
яние между двумя поворотами коридора, 
на котором и слышны шаги. Мысленно 
считая количество шагов, он узнает, сколь
ко их уложилось на данном расстоянии, 
то есть определяет длину шага. А далее по 
простой формуле соответствия между 
ростом человека и длиной его шага не
трудно узнать и сам рост. Пол определя
ется по громкости и дробности (каблуч
ки) шагов, по степени давления на по
верхность коридорного покрытия. А вот 
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женщин. Говорят, так ходил Петр Вели
кий — воплощение целеустремленности и 
энергичности. По крайней мере, таким он 
изображен на известном полотне В. А. Се
рова. По такой манере ходить можно сде
лать вывод об экстравертированности, 
предприимчивости, активности и усер
дии. Если такая ходьба сопровождается 
ритмичным раскачиванием рук и, воз
можно, всего туловища, то в таком случае 
она скорее сигнализирует о том, что мы 
имеем дело с человеком, который живет 
сегодняшним днем, полностью пребывает 
во власти своих побуждений и не склонен 
подчиняться чужому влиянию. 

Если же ходьба сопровождается несо
размерным раскачиванием и бросающим
ся в глаза размахиванием руками, отлича
ется подчеркнуто быстрыми шагами, то 
создается впечатление, что движения пре
восходят действительную энергию чело
века. Таким образом проявляются хло
потливость и деловитость, нередко ли
шенные подлинного содержания. 

Звучная ходьба, подчеркнутый стук обу
ви обнаруживает несдержанность харак
тера, бесцеремонность. Часто при этом 
повышенный тон как бы компенсирует 
отсутствие реальной уверенности в себе. 

Короткие или мелкие шажки, которые 
чаще наблюдаются у женщин, чем у муж
чин, говорят, вероятнее всего, об интро-
вертированности. Человек с такой походкой 
как бы «держит себя в руках», демонстри-
руя осмотрительность и расчетливость. 
В отношениях с другими людьми он 
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вать, кто есть кто в мафиозном клане. 
Интересно, что к подобным наблюдени
ям в годы «холодной войны» прибегали и 
профессиональные советологи, дабы оп
ределить реальную значимость той или 
иной фигуры в замысловатой иерархии 
кремлевских вождей. 

Наблюдение за походкой позволяет 
сделать и другие интересные выводы. Как 
уже отмечалось, манера передвижения во 
многом зависит от того, к какой цели че
ловек стремится. К тем целям, от достиже
ния которых мы ожидаем вознаграждения, 
мы устремляемся с большей энергией, 
чем к тем, которые сулят неприятности. 
Обычная скорость движения при ней
тральном душевном состоянии составляет 
два шага в секунду. Человек идет медлен
нее (бредет, плетется), когда не имеет оп
ределенной цели либо когда не слишком 
сильно стремится цели достичь; в этом 
случае темп ходьбы — один шаг в секун
ду. Если же, наоборот, цель желательно 
достичь поскорее, шаги учащаются и ста
новятся шире. При этом человек ступает 
преимущественно на носки и сразу же от
талкивается, как в спринте. Этим неосо
знанно достигаются два преимущества: 
во-первых, передвигаться можно тихо, 
чтобы незаметно подкрасться к кому-то 
или чему-то; во-вторых, от такого спосо
ба ходьбы легко перейти к настоящему 
бегу, чтобы в случае необходимости на
стичь ускользающую цель. 

Ходьба широкими, размашистыми ша
гами чаще наблюдается у мужчин, чем у 
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держивает это состояние. Зная эту зако
номерность, можно* не только наблюдать 
за походкой других людей, но и произ
вольно регулировать свою собственную с 
целью коррекции своего душевного со
стояния. Так, считается, что уверенный 
ритмичный шаг свидетельствует о воле
вой активности, целеустремленности (не
даром в любой армии новобранцев пер
вым делом учат маршировать). Если вы 
отправляетесь куда-то, не будучи уверены 
в успехе своих начинаний, и душу гложут 
сомнения и тревоги, — расправьте плечи, 
поднимите голову, ступайте упруго и рит
мично. И вы почувствуете, как вас начи
нает наполнять жизненная энергия. Ши
ре шаг! 

Приложение 7 

КОЕ-ЧТО О ЖЕНСКОЙ ОБУВИ 

Обувь — очень важный элемент гарде
роба и многое может сказать о том, кто ее 
носит. Некая госпожа М. П., директор 
одной французской фирмы, которая за
нимается реализацией обуви, недавно об
народовала результаты своих наблюде
ний. Правда, ее выводы относятся только 
к женщинам, причем именно к деловым 
женщинам. Вот некоторые ее наблюде
ния. 

Особы, которые носят: 
Туфли спортивного стиля - инициа

тивные и темпераментные женщины, при
вержены ко всему новому; не терпят пус-
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обычно педантичен и малообщителен. 
В основе такой походки лежит бессозна
тельная готовность при необходимости 
быстро изменить направление. Правда, 
принятие окончательного решения о вы
боре направления может очень долго от
кладываться (и это касается не только на
правления движения). Если в такой по
ходке не выражен четкий ритм, то 
создается вполне оправданное впечатле
ние боязливого и нервного человека, го
тового при малейшем риске сразу же ук
лониться, свернуть в сторону. 

Прерывистая, спотыкающаяся поход
ка свидетельствует о том, что стремлению 
к цели приходится бороться с противопо
ложными импульсами. Она демонстриру
ет внутреннюю раздвоенность и неуве
ренность, скованность и робость. 

Те, кто при ходьбе даже в теплую по
году держит руки в карманах, скорее всего 
повышенно критичны и скрытны; им нра
вится главенствовать и подавлять. Впро
чем, человек, находящийся в угнетенном 
состоянии, тоже нередко прячет руки в 
карманы. К тому же он едва волочит ноги 
и смотрит, как правило вниз, словно раз
глядывая, что лежит под ногами. Но это 
не однозначный признак: медленная по
ходка с опущенной головой может отра
жать сосредоточенность человека на ка
кой-то проблеме. При этом нередко руки 
бывают заложены за спину. 

Подобно многим движениям, походка 
не только отражает определенное состоя
ние человека, но и в какой-то мере под-
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тельницы такой обуви дисциплинирован
ны и аккуратны, с хорошим вкусом. Ко
кетливые и непостоянные, в бизнесе об
суждают мельчайшие детали, часто забы
вая о главном. Верный подход к такой 
деловой женщине — предложение пере
смотреть условия контракта, то есть прак
тически вернуться через некоторое время 
к тому, с чего начали. 

А вот американка Мими Понд (забав
ное совпадение инициалов!) долгие годы 
присматривалась к обуви, которую выби
рают молодые девушки. И пришла к вы
воду, что туфли для девушки — не просто 
вопрос моды или стиля, в них проявляют
ся определенные особенности характера 
и мировоззрения хозяйки. Вот некоторые 
ее заключения. 

Полуботинки на толстой подошве со 
шнуровкой. Девушка, которая знает, чего' 
хочет. Она идет своим путем, минуя про
торенные дорожки. Ее кредо: честолю
бие, инициатива, стремление к успеху. 

Лодочки. Предпочитающая эту обувь 
блистает во всех жизненных ситуациях. 
Она неподражаема в роли гостеприимной 
хозяйки, понимающего партнера и преус
певающей бизнес-леди. Она не любит не
ожиданностей, у нее совершенно конкрет
ное представление о собственной жизни 
и о том, как ее построить. 

Мокасины. Носящая этот вид обуви де
вушка всегда даст вам хороший совет. 
У нее аналитический склад ума, она легко 
решит любую проблему. Ее никогда не 
покидает самообладание. Партнер всегда 
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тословия, легки на подъем, от партнеров 
требуют быстрой реакции, маниакально 
ценят время — для них значение имеют 
не только дни, но и минуты. 

Туфли-лодочки, простые, на среднем 
каблуке — контактные и быстрые дамы. 
Очень импонируют мужчинам, занимая в 
спорах всегда нейтральную позицию. До
говариваться с ними надо прямо, без оби
няков, так как никакие неожиданные 
препятствия не свернут их с намеченного 
пути. Претензии им следует высказывать 
сразу, не делая никаких реверансов! 

Туфли типа «мокасины» (без каблу
ка) — ненавязчивые дамы, которые все 
слышат, видят и запоминают. Дела вы
полняют четко и в срок. «Троянский конь» 
в их крепости — приглашение в тихое 
кафе для обсуждения подробностей кон
тракта. 

Туфли из крокодиловой кожи. Их обла
дательницы предпочитают авторитарные 
методы. Держатся всегда на расстоянии, 
не сомневаются в своих словах и поступ
ках. В бизнесе честны, требуют честности 
и от других. Придирчивы, не терпят неяс
ностей, любят ловить на слове, раздража
ются из-за опозданий. 

Туфли лаковые, с бантиком — этим 
женщинам необходимы комплименты, 
как цветам — лучи солнца. Эти дамы сме
лы и напористы, предприимчивы и ини
циативны, всегда любят быть в центре 
сцены жизни. В своих чувствах — откры
ты, а в привязанностях — постоянны. 

Туфли кожаные, с аппликацией. Люби-



Все в наших руках 
Мир полон волшебных об

разов и величественных мисте
рий, но одна крохотная ладонь 
перед глазами упраздняет все эти 
видения. 

Н. Брацлав 

«Ни один смертный не способен скрыть 
секрета. Если губы его молчат, то прого
вариваются его пальцы», — писал муд
рейший из психологов Зигмунд Фрейд. 
Испокон века рука служила человеку для 
выполнения важнейших функций — на
падения и защиты, а также символичес
кой функции, прежде всего — указатель
ной. Благодаря совершенствованию этого 
органа и наделению его все более широ
ким спектром функций наш далекий пре
док и превратился в человека разумного. 
При этом он приобрел способность выра
жать свои настроения и намерения по
средством слов, но его руки не утратили 
своей выразительной функции. По тому, 
какую форму они приобрели в процессе 
эволюции, можно многое сказать о кон
кретном человеке. А знание неисчерпае
мого арсенала выразительных жестов, со
вершаемых руками (чаще всего — безот
четно), помогает тоньше разобраться в 
настроении человека, которое далеко не 
всегда выражается словом. 

Снимать посмертные слепки с кистей 
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может опереться на нее, друзья — рассчи
тывать на ее помощь в затруднительном 
положении. Ее мечта — дом, утопающий 
в зелени, и дети с высшим образованием. 

Сапоги на шнуровке. Эта девушка чем-
то напоминает Мэри Поппинс. Без вся
кого усилия с ее стороны она всегда в 
центре внимания, 

«Балерина» (лодочки без каблуков). Лю
бительница подобных туфель постоянно 
представляет себя героиней сказок. Ро
мантичная, мечтающая об идеальной люб
ви, она творческая натура, любит танце
вать, играет на фортепьяно или рисует. 

Спортивная обувь (кеды, кроссовки). 
Хороший товарищ, абсолютно независи
ма и всегда в поисках приключений. Нич
то не может остановить ее. Ее жизненный 
девиз — вперед и только вперед! 

Лакированные полусапожки. Девушка с 
множеством лиц. Всегда готова к неожи
данностям. Яркая, веселая, разносторон
няя, полная жизненной энергии. 

Шпильки. Девушка, живущая на широ
кую ногу. Она любит шампанское, вече
ринки, гостей; постоянная посетительни
ца вернисажей. Наслаждается взглядами, 
которыми ее провожают. Всегда держит 
руку на пульсе времени. 
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менее многие практические психологи в 
экспресс-диагностике личности обраща
ют особое внимание на форму руки. Вы
явленные ими закономерности спорны, 
но небезынтересны и, вероятно, полезны. 
Рассмотрим некоторые из них. 

Считается, что если размеры руки про
порциональны другим частям тела, то ее 
обладатель — уравновешенный, постоян
ный и надежный человек; если размеры 
руки непропорциональны другим частям 
тела — это показатель непредсказуемости 
поведения и неустойчивости психики че
ловека. Большая рука — признак наличия 
в человеке таких качеств, как трудолю
бие, покладистость, добродушие. Боль
шая длинная, сухая, узловатая рука с ту
пыми концами пальцев у мужчины свиде
тельствует о наличии у него остроумия и 
проницательности, у женщины с руками 
такого типа явно преобладают мужские 
качества. Большая и полная рука — при
знак мягкосердечия и недостаточной си
лы воли. Рука средних размеров тонкой 
кости подчеркивает развитость мышле
ния. Маленькая рука отличает людей само
любивых, раздражительных, обидчивых, 
чувствительных, внушаемых. 

Худощавая, тонкая и нежная кисть 
выдает человека слабовольного, с высо
ким уровнем притязаний и богатым вооб
ражением, но неспособного полностью 
реализовать свои замыслы. Люди с сухой 
жесткой кистью обладают хорошо разви
тыми способностями, силой воли, энер-
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рук скончавшегося гения было столь же 
принято, как и посмертную маску с его 
лица. А великий испанский художник 
Франсиско Гойя брал, по преданию, за 
портрет своей работы вдвое больше, если 
изображал на нем еще и руки. 

Своим индивидуальным строением ру
ки разных людей отличаются в не меньшей 
степени, чем лица. И это не могло ук
рыться от внимания вдумчивых наблюда
телей. Была даже предпринята попытка 
создать по аналогии с физиогномикой 
особую науку о толковании формы ру
ки — хирогномию. Труды ее основате
лей — Д'Арпантеньи и Дебарроля — се
годня нельзя читать без улыбки: настолько 
они насыщены оккультной символикой и 
псевдонаучными натяжками. Но неспра
ведливо было бы отвергать теорию на том 
основании, что ее первые шаги были не
ловки. Последующие исследования, раз
венчав многие наивные построения хи-
рогномии, тем не менее подтвердили су
ществование определенной взаимосвязи 
внешнего и внутреннего, формы, и сути. 

У хирогномии, как и у физиогномики, 
есть свои плюсы и минусы. Плюсы в том, 
что она существует уже долгие годы и на
копила огромный фактический материал; 
минусы в том, что положение ее как се
рьезной науки весьма зыбко по понятным 
причинам: отсутствует строгий метод ре
гистрации закономерностей, факты за
частую противоречивы и недостаточно 
проверены экспериментально. Тем не 
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обычно средней величины с прямоуголь
ными угловатыми пальцами с сильно раз
витыми фалангами. Обладатели такой руки 
склонны к организаторской деятельнос
ти, отличаются выдержкой, терпением, 
настойчивостью, любовью к порядку. Осо
бое пристрастие испытывают к исполне
нию контрольных и властных функций. 

Рука узловатого типа (философская) 
характеризуется кистью большой или сред
ней величины, узловатостью фаланг. Лю
ди с таким типом руки ценят истину вы
ше красоты. Они способны обстоятельно 
взвешивать и точно рассчитывать проис
ходящие события, ориентируются на изу
чение математики, общественных наук. 
Чаще всего такие люди замкнуты, не об
ращают внимания на мелочи жизни, идеа
лизируют реальность. 

Интеллигентная рука — это малень
кая, тонкая, нежная рука с гладкими паль
цами, с длинными и заостренными ногте
выми фалангами. Владельцы руки такого 
типа слабо развиты физически, непрак
тичны и неспособны постоять за себя, 
сентиментальны, чувствительны и мягки 
в общении с окружающими. 

Кроме перечисленных типов сущест
вует еще рука смешанного типа, встре
чающаяся у подавляющего большинства 
людей. Такой тип встречается при сочета
нии признаков по меньшей мере двух ка
ких-либо типов. Люди с такими руками 
более адаптированы к жизни, так как об
ладают многообразием характерологичес
ких черт. 
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гичностью, критичностью к себе и дру
гим. 

По форме руки делятся на семь основ
ных типов: элементарный тип; лопатовид-
ный тип; конический тип (артистическая 
рука); угловатый тип (практическая); уз
ловатый тип (философская); психический 
тип (интеллигентная); смешанный тип. 

Признаки руки элементарного типа: 
широкая и толстая, грубая и жесткая ла
донь с малоподвижными толстыми, как 
бы притуплёнными пальцами, что свиде
тельствует о невысоких умственных спо
собностях, преобладании в поведении ин
стинктивных мотивов. 

Рука лопатообразного типа характери
зуется наличием таких пальцев, верхние 
фаланги которых имеют форму лопаты. 
Обладатели руки такого типа — люди 
эмоциональные, практичные, прилеж
ные, добросовестные, трудолюбивые, ува
жающие авторитет физической силы, 
способны к конкретной практической де
ятельности и не терпящие отвлеченной 
деятельности мышления. 

Рука конического типа (артистичес
кая) отличается заостренными пальцами 
с продолговатыми, миндалевидной фор
мы ногтями. У таких людей развито чув
ство прекрасного. Они тонко понимают 
искусство и музыку, сентиментальны и 
романтичны; высоко ценят личную сво
боду и независимость. Они всегда при
держиваются хорошего вкуса во всем, лю
бят быть безупречно одетыми. 

Рука угловатого типа (практическая) 
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легкомысленных, непостоянных, нере
шительных, сентиментальных. Если па
лец толстый — это признак неразвитости 
мышления, неаккуратности. Длинный, 
хорошо сформированный большой палец 
указывает на высокое развитие способ
ностей, сдержанность, общительность и 
целеустремленность. 

Особое внимание следует обратить на 
форму ногтей. Ногти трапецеивидной фор
мы встречаютсяу людей, которые увере
ны в своих силах, самолюбивы, обладают 
обостренным чувством собственного до
стоинства. Эти люди, как правило, чувст
вительны, впечатлительны, подвижны, 
энергичны и прямолинейны. Любое по
сягательство на свой авторитет они вос
принимают остро, реагируют эмоциональ
но, быстро раздражаются, но и успокаива
ются быстро. Настойчивы и честолюбивы, 
обладают выраженной силой воли. Обна
руживают склонность к изящным искус
ствам, особенно к музыке и поэзии. Увле
каются всем новым и необычным. Общи
тельны и раскованны в контактах с окру
жающими, но полной гармонии с ними 
не достигают из-за завышенной само
оценки. , 

Ногти прямоугольной формы обычно 
встречаются у людей, склонных к глубо
кому, доскональному изучению предме
тов и явлений, которые вызвали у них ин
терес. По натуре это альтруисты и опти
мисты, они никогда не «зацикливаются» 
на неудачах и ошибках, живут настоя
щим, смело смотрят в будущее. Эмоцио-

. 
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Типы рук можно свести к более широ
ким типам людей: обладатели элементар
ной, артистической и интеллигентной ру
ки образуют эмоционально-коммуника
тивный тип «собеседника», обладатели 
лопатообразной и практической руки — 
«практика», обладатели философской ру
ки — «мыслителя». 

Немаловажной характеристикой для 
анализа является и каждый палец челове
ка. Исаак Ньютон заметил: «Если бы от
сутствовали другие доказательства, то 
палец убедил бы меня в существовании 
Бога». Особого рассмотрения заслуживает 
большой палец, который характеризует 
уравновешенность трех составляющих лич
ности: воли (инициативы), логики (рассу
дочного анализа) и силы чувств, о разви
тости которых судят по длине соответст
вующих суставов (фаланг). 

Большой палец крупных размеров ука
зывает на преобладание разума над чувст
вами у человека, его необщительность, 
самостоятельность, силу воли и высокие 
умственные способности. Большой палец 
маленьких размеров указывает на ро
бость, нерешительность и неустойчивость 
психики, эмоциональность, внушаемость. 
Булавовидный (в форме булавы) большой 
палец свидетельствует о наличии в его об
ладателе упрямства, категоричности, раз
дражительности, склонности к Насилию. 
Большой палец прямой формы указывает 
на ригидность, консерватизм, осторож
ность, расчетливость его обладателя. Ко
роткий большой палец отличает людей 
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те. Романтичны, мечтательны и сенти
ментальны, но в то же время боятся всего 
нового и необычного. В трудных и опас
ных ситуациях их поведение непредска
зуемо. Необщительны, но тем, кому дове
ряют, могут отдать без изъятия свою вер
ность и доброту. 

Нетрудно заметить, что все описанные 
наблюдения относятся к внешней, тыль
ной стороне кистей, тогда как внутренняя 
их сторона представляет не меньший ин
терес. Кожа, которой она покрыта, имеет, 
как известно, сложный рельеф — его об
разуют так называемые гребешки, и пото
му эту кожу специалисты именуют греб-
невой. Гребешки составляют характерные 
узоры, уникальные для каждого человека 
и неизменные в течение всей его жизни. 
Изучением признаков этих узоров зани
мается наука дерматоглифика, которую 
не следует путать с широко популярной 
хиромантией, ибо первая связана с пос
ледней не более, чем астрономия с астро
логией или химия с алхимией. 

Хиромантия, изучающая связь капил
лярных и особенно флексорных (сгиба-
тельных) линий ладони, самого ее стро
ения со свойствами человека, возникла в 
глубокой древности. Она была известна 
индусам, халдеям, евреям, грекам и рим
лянам XVI-XVIII века — эпоха расцвета 
хиромантии в Европе. Во многих универ
ситетах существовали даже кафедры хи
романтии. На связь хиромантии с астро
логией указывают названия «семи холмов» 
на ладони — Солнца и шести планет: 

168 ЯЗЫК ВНЕШНОаИ 

нально устойчивы, их поведение всегда 
адекватно ситуации. Энергичны, быстро 
достигают успеха на выбранном поприще. 
Обладают чувством юмора, общительны, 
являются душой любой компании. К кри
тике в свой адрес они относятся спокой
но, способны без сарказма подшучивать 
над собой. 

Ногти квадратной формы характеризу
ют людей спокойных, уравновешенных и 
невозмутимых, ценящих самостоятель
ность и независимость, обстоятельных и 
расчетливых. Именно к таким людям об
ращаются в трудную минуту, надеясь на 
их здравый смысл и рассудительность. 
Настроение их всегда устойчиво, они тер
пеливы и выдержанны. К критике в свой 
адрес относятся безразлично. Реально 
оценивают свои способности. В сложных 
и опасных ситуациях действуют хладно
кровно, без спешки. Способны на дли
тельный и напряженный труд во имя до
стижения своих целей. Не отличаются об
щительностью и разговорчивостью, скорее 
склонны к одиночеству. Постоянны в 
своих чувствах и привязанностях. 

Ногти почти округлой формы обычно 
имеют люди, обладающие неуравнове
шенным характером и неустойчивым на
строением, на которое может повлиять 
любое событие. Очень внушаемы и мни
тельны, обидчивы и ранимы. Часто недо
оценивают свои способности, которые на 
самом деле могут быть очень развиты. Им 
трудно на равных общаться с окружаю
щими и «подавать» себя в выгодном све-
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Меркурия, Венеры, Сатурна, Юпитера, 
Луны и Марса. «Состояние холмов» учи
тывается хиромантами так же, как три 
центральные линии — «жизни», «ума (го
ловы)» и «чувства (сердца)». 

Хироманты утверждают, что могут оп
ределить основные характерологические 
черты человека, руку которого «чита
ют», — его наследственные задатки, на
клонности и влечения, сильные и слабые 
стороны личности. На основе «прочитан
ного» можно якобы увидеть происшедшее 
и грядущее. Обычно разделяют хирогно-
манию, то есть анализ личности, и собст
венно хиромантию как предсказание бу
дущего. На практике же и то и другое 
сливаются воедино. 

Мнения о достоверности хиромантии 
крайне противоречивы. По сей день глу
бокого научного анализа ее данных не 
проводилось. Пока же имеется множество 
верящих в нее и множество не верящих, 
тогда как для обретения ею научного ста
туса нужны твердые знания на основе 
большого числа установленных соответ
ствий. 

Что же касается дерматоглифики, то и 
ее корни уходят в седую древность. В од
ном из американских музеев хранится от
тиск большого пальца жителя Древнего 
Китая. Оттиск оставлен на глиняном кув
шине свыше трех тысяч лет назад. Скорее 
всего отпечаток пальца — печать гончара. 
Заменяли свои подписи отпечатками паль
цев древние индийцы, вавилоняне, асси
рийцы. Интересно, что на санскрите по-
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нятия «печать» и «оттиск пальца» являют
ся омографами, то есть пишутся одина
ково. 

Однако дерматоглифика как научная 
дисциплина достаточно молода: ее воз
никновение относят к 1892 году, когда 
один из оригинальнейших естествоиспы
тателей своего времени — двоюродный 
брат Чарльза Дарвина — сэр Френсис 
Гальтон выпустил свой теперь уже клас
сический труд о пальцевых узорах. 

Дата эта, впрочем, в достаточной сте
пени условна. Еще в начале XVII века в 
трудах весьма авторитетных анатомов уже 
встречаются описания дерматоглифичес-
ких узоров, а в начале XIX века появляет
ся фундаментальная классификация паль
цевых узоров, созданная знаменитым 
чешским исследователем Яном Пуркине. 
Позднее она была в значительной мере 
использована Гальтоном, а затем и авто
рами самой на сегодняшний день распро
страненной классификации — американ
цами X. Камминсом и Ч. Мидло. 

А в 1880 году два автора — Г. Фулдс и 
В. Гершель — опубликовали в авторитет
ном английском научном журнале Nature 
(«Природа») свои сообщения о возмож
ности идентификации личности по паль
цевым отпечаткам. Один из них даже пред
ложил Скотленд-Ярду использовать это 
открытие, но был отвергнут. И все же 
именно с этого времени ведет свою исто
рию дактилоскопия, которая столь широ
ко применяется сегодня в криминалистике. 

С этим обстоятельством связано рас-



173 

Но могут ли кожные узоры дать что-
нибудь для понимания характера, темпе
рамента, поведения человека? По мнению 
российского психиатра Николая Богдано
ва, на этот вопрос тоже можно ответить 
положительно. Дело в том, что, несмотря 
на все индивидуальное своеобразие паль
цевых отпечатков, их достаточно легко 
классифицировать в рамках всего трех 
групп. 

Самые распространенные из пальце
вых узоров — так называемые ульнарные 
петли, чуть реже встречаются завитки, и 
наиболее редкие — простые дуги. На ос
новании этих дерматоглифических при
знаков, которые, по мнению специалис
тов, отражают индивидуальную организа
цию нервной системы человека, можно 
строить предположения о ее особеннос
тях, а следовательно, о поведении человека. 

Н. Богданов отмечает характерную, с 
точки зрения дерматоглифиста, ошибку, 
которую допустили создатели фильма 
«Семнадцать мгновений весны». В сцене, 
где Мюллер спрашивает Штирлица, каким 
образом могли его отпечатки оказаться на 
чемоданчике радистки Кэт, эти самые от
печатки демонстрируются на экране. Но 
их структура (преобладание дуговых узо
ров) такова, что разведчику вообще и тем 
более разведчику столь высокого класса, 
как Штирлиц, они принадлежать не могли. 

Статистика показывает, что те, у кого 
среди пальцевых узоров преобладают 
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пространенное в нашей стране, но совер
шенно нелепое мнение о том, будто полу
чение отпечатков пальцев — процедура 
унизительная и допустимая лишь по от
ношению к преступникам. Между тем 
граждане США — страны, где дактило
скопия проводится у всего населения, 
видят в ней не ограничение, а напротив — 
защиту своих прав. Ведь с ее помощью и 
в самом деле легче найти потерявшегося 
либо украденного ребенка или, скажем, 
убедительно доказать свои права в случае 
утери документов. 

Но это, разумеется, — прикладные ас
пекты. Куда интереснее узнать: что же 
стоит за гребневыми узорами и как они 
характеризуют того или иного человека? 
И подобный подход вполне научен, по
скольку кожа имеет общий источник про
исхождения со структурами нервной сис
темы и достаточно тесно с ними связана. 
Результаты дерматоглифических исследо
ваний представляют для медицины нема
лую ценность: их используют при диа
гностике многих врожденных заболева
ний мозга. Но и это еще не все. Роль 
нервной системы в регуляции функций 
человеческого организма столь велика, 
что можно обнаружить связь даже между 
особенностями дерматоглифики и многи
ми соматическими (то есть сугубо телес
ными) заболеваниями — язвенной болез
нью, сахарным диабетом, туберкулезом 
(не это ли знание интуитивно используют 
самые проницательные гадалки, предре
кая различные хвори и недуги?). 
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дуги, отличаются сугубо конкретным мыш
лением. Их отличает формальный взгляд 
на мир, они не склонны к творческим 
проявлениям, в том смысле, что не склон
ны привносить много своего. Эти люди в 
достаточной мере однозначны и целеу
стремленны, им трудно приспосабливать
ся к изменениям окружающей обстанов
ки и прислушиваться к мнению других 
людей. Они правдивы, откровенны, не 
любят закулисных интриг, легко «режут 
правду-матку». Для них могут быть труд
ны длительные поездки в транспорте, и 
они нередко плохо переносят, жару, мно
гие стараются избегать алкоголя, не вы
зывающего у них приятного расслабле
ния. У таких людей могут наблюдаться 
нежелательные реакции на лекарства, в 
особенности на те, что воздействуют на 
психику, — транквилизаторы, антиаллер
гические препараты. Вообще, можно го
ворить, что здоровье у этих людей доволь
но хрупкое, и именно потому, наверное, 
их в нашем обществе немного. В жизни, 
однако, они способны производить впе
чатление настоящих «таранов», но глав
ным образом по той причине, что им 
просто некуда отступать. Окружающие 
предпочитают уклоняться от конфликтов 
с ними, поскольку очень быстро усваива
ют их бессмысленность: такие люди не 
учатся ни на своих ошибках, ни на чужих. 
Нередко люди подобного типа выбивают
ся во всякого рода начальство (каждый 
читатель волен делать отсюда собствен
ные выводы). 
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к ней всякий интерес. Или не могут вы
брать, какой из многих вариантов реше
ния предпочесть. В противоположность 
обладателям других рисунков на пальцах 
такие люди могут испытывать чисто дет
скую радость от каких-то закулисных ма
невров. И самое удивительное, что дела
ют это они не ради достижения корыстных 
целей, а исключительно желая усилить 
при помощи игровой обстановки разно
образие и остроту жизненных впечатле
ний. Обладатели завитков не могут срав
ниться в скорости реакции с имеющими 
дуговой рисунок, но сильно выигрывают 
в координации движений. 

Люди с преобладанием на пальцах пет
левых узоров — это некая «золотая сере
дина» между двумя вышеописанными. У 
них обычно достаточно широкий круг 
интересов, хотя они не обладают ни той 
напряженностью и глубиной, как люди с 
завитками, ни той, кому-то нравящейся, 
а кого-то раздражающей однозначностью 
и конкретностью, как люди с дугами. Об
ладатели петель легко сходятся с окружа
ющими, терпят их любые странности, 
вполне адекватно при этом оценивая про
исходящее. Они готовы участвовать в на
чинаниях, ни пользы, ни замысла кото
рых не разделяют или даже не понимают. 
При всех их «плюсах» и «минусах» это — 
идеальные руководители, способные хоть 
и по минимуму, но удовлетворить всех. 
Тем более что на окружающих они не да
вят (как это делают люди с дугами) и не 
мучают никого эфемерными и постоянно 
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При первом знакомстве обладатель 
большого числа дуг может произвести 
впечатление очень умного человека, ибо 
говорит веско, конкретно и достаточно 
просто, но... Если ваше общение продол
жилось, вы рискуете попасть в весьма не
приятную ситуацию, когда благодаря свое
му опыту, профессиональной подготовке 
или по каким-либо иным причинам не 
можете согласиться с собеседником. И вот 
вы в ловушке, потому что, сколько бы вы 
ни убеждали противоположную сторону, 
переубедить ее вам все равно не удастся! 
Раздражение же от этого может быть 
столь велико, что вы уже готовы отказать 
человеку в любых достоинствах. 

Совсем иначе обстоит дело с завитка
ми. Те, на чьих пальцах преобладают по
добные узоры, отличаются разнообраз
ным и весьма сложным поведением. Они 
часто и сами плохо представляют себе, на 
что способны. Но реализация их способ
ностей зависит главным образом от моти
вации, и, если мотивация отсутствует (как, 
к сожалению, чаще всего и бывает), тогда 
нет и никаких особых достижений. Не
смотря на свою колоссальную выносли
вость, люди этого типа не любят (а им ка
жется, что и не могут) терпеть неприят
ные для себя обстоятельства. Но вместе с 
тем они постоянно — в той или иной ме
ре — недовольны собой, склонны к само
копанию, к мучительным сомнениям. Им 
бывает очень трудно завершить начатое 
дело, например, из-за того, что, найдя 
нить решения задачи, они могут утратить 
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ной сложности превышает два признака, 
то такой человек скорее всего отличается 
сильной неуравновешенностью. Когда за
витки отмечаются преимущественно на 
правой руке, то он вспыльчив, но отход
чив, однако чем асимметрия больше, тем 
отходчивость меньше. Если картина об
ратная, что, кстати, бывает гораздо реже, 
то такие люди скорее склонны перевари
вать все в себе, а это придает человеку 
большое своеобразие, ведь обиду он мо
жет таить чрезвычайно долго, и кто знает, 
когда и как она вдруг напомнит о себе. 
Такие люди ранимы и скрытны, а бывает, 
что даже злопамятны и мстительны. Раз 
возникшие у них идеи чрезвычайно труд
но их оставляют. Но вместе с тем они ар-

. тистичны, иногда музыкальны или обла
дают способностями к рисованию. Алко
голь они переносят плохо и могут под его 
влиянием становиться агрессивными. 

Обладатель единственного завитка на 
большом пальце правой руки может изво
дить окружающих длительными рассуж
дениями по самым разным вопросам (то, 
что специалисты называют резонерст
вом). В стрессовых ситуациях, когда не
обходимо быстро принять важное реше
ние, или даже просто при эмоциональном 
разговоре на повышенных тонах он мо
жет совершенно терять ориентировку и 
совершать поступки, казалось бы, никак 
не соответствующие его опыту и уровню 
интеллекта. 

А если этот единственный завиток 
расположен на указательном пальце ле-
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меняющимися замыслами (как обладате
ли завитков). Обладатели петель на всех 
пальцах оказываются наиболее компа
нейскими, терпимыми, доброжелатель
ными, понимающими. На службе такой 
возьмется за любую работу; в школе будет 
слушать учителя, когда это нужно, и ба
ловаться, когда все «стоят на ушах»; в по
ходе он споет под гитару (не нужно долго 
уговаривать) и с дежурством после тяже
лого перехода справится. Если что-то с 
таким человеком не в порядке, значит, 
или дома серьезные неприятности, или 
окружающие истощили терпение необо
снованными претензиями. 

Все эти характеристики, разумеется, 
не абсолютны и очень обобщенны. Осо
бенно если учесть, что люди с преоблада
нием одного типа пальцевых узоров встре
чаются не особенно часто. На самом же 
деле важно не только наличие у человека 
того или иного узора, но и то, на каком 
пальце и какой руке он расположен. С тон
кой топографией дерматоглифических 
признаков как-то связаны особенности 
тонкой организации разных областей 
мозга. Петли, как уже сказано, — это са
мый распространенный узор, и особен
ности их локализации не столь важны. 
Что касается завитков, то они, как узоры 
более высокой сложности, чаще всего 
располагаются на пальцах правой руки, 
причем главным образом — на указатель
ном и безымянном. Это — норма, доста
точно близкая к петлям. Но если асим
метрия в распределении узоров различ-
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оценки человеческого характера и пове
дения. Но в еще большей степени эта связь 
дает повод для размышлений и дальней
ших исследований. 

Приложение 8 

РУКИ НА СТОЛ! 

Вам предлагается 6 рисунков-схем, 
изображающих руку вашего собеседника, 
сидящего за столом. Присмотритесь к каж
дой схеме и попытайтесь определить хоть 
какие-то качества характера человека, не 
глядя на подпись. 

А вот некоторые из возможных интер
претаций, которые предлагают психологи. 

а) Настойчивость в достижении своих 
целей граничит с непреклонной Жесткос
тью, даже беспощадностью. Ни тени сен
тиментальности! Но если сжатые пальцы 
расслаблены, то негативные качества мо
гут проявляться периодически — после 
некоторых периодов уступчивости и вни-
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вой руки, тогда как на том же пальце пра
вой руки — петля, то перед нами — на
следственный левша. О левшах ходят ле
генды, но далеко не всегда такой человек 
отличается от остальных какими-то осо
бенностями мышления и поведения. 

Пальцевыми узорами не исчерпывает
ся область приложения дерматоглифики, 
ведь гребневая кожа есть еще и на ладо
нях. Правда, узоры типа дуг, петель и за
витков здесь очень редки. Люди, обла
дающие ими, представляют собой опреде
ленную загадку. Чаще, чем другие, они 
встречаются среди пациентов невропси-
хиатрических клиник, но, может быть, 
это — расплата за какие-то уникальные 
способности? 

Чрезвычайно интересным феноменом 
можно считать близость дерматоглифи-
ческих узоров в семейных парах. Если у 
одного из супругов имеются редкие узоры 
на ладонях, то они чаще всего отмечают
ся и у другой стороны. Интересно, что 
обладатели редких узоров все равно нахо
дят друг друга, как бы редки эти призна
ки ни были. Исключение составляют лишь 
люди с дуговым узором, которые никогда 
не соединяются друг с другом. Облада
тель дуг, как правило, объединяется в со
юз с обладателем завитков и в семейной 
паре, как правило, лидирует. 

Удивительная и пока не до конца объ
яснимая связь кожных узоров с индиви
дуальными особенностями нервной сис
темы уже позволяет э результате внима
тельного наблюдения давать некоторые 
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он не интересуется чужой жизнью и чу
жими судьбами. Поэтому у него мало дру
зей, окружающие относятся к нему с по
дозрением. 

Все эти интерпретации, разумеется, не 
категоричны, а только ориентировочны. 
Опыт регулярного общения с конкрет
ным человеком покажет, случайно или 
закономерно руки его «говорили» о нем 
именно так, как описывалось выше. 
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мательности к окружающим, б) Человек 
способен на смелый шаг, но он в основ
ном не уверен в себе и с готовностью 
примет помощь или совет от других. За
стенчивость и робость довольно заметны, 
в) Очень общительный, коммуникабель
ный человек. Индивидуальные черты ха
рактера могут проявиться в полной мере 
только «на людях», когда человек уверен, 
что его поддерживают. Воля ослаблена, 
но не отсутствует вовсе. Правда, про
явиться она может только в условиях под
держки со стороны, г) Такого человека 
обычно называют «глубоким». Впечатли
тельный, чуткий, внимательный к дру
гим. Довольно легко подчиняется чужим 
желаниям, чужой воле — ради собствен
ного спокойствия. Не любит конфликтов. 
Конформный тип. О таких говорят, что 
он «не умеет добиваться своего». Близким 
этот человек не может не нравиться, хотя 
подчас он заслуживает упреков в мягкоте
лости, д) Сдержанность, умение владеть 
собой, скрытность характера. Взаимопо
нимание с таким человеком достигается с 
трудом. Но если этот человек поверил 
вам, то на него можно положиться. Счи
тается, что если большой палец не пря
чется в кулаке, то человек честен, прин
ципиален, не умеет «юлить». И такому 
человеку можно смело доверять свои тай
ны — он не болтлив, е) А здесь большой 
палец спрятан — человек скрытен, боит
ся, что будут обнаружены его слабости и 
недостатки. Повседневные заботы засло
няют от такого человека крупные цели, 



Жесты 
Ничто не придает столько 

выражения в жизни, как жесты, 
движения рук, особенно при ду
шевных волнениях; без жестов 
самое живое лицо маловырази
тельно. 

Г. Лессинг 

Беглого взгляда на руки того или ино
го человека бывает достаточно, чтобы вы
двинуть предварительные предположения 
о его натуре. Но было бы недопустимо ог
раничиться таким беглым взглядом. Во-
первых, потому, что весьма спорны сами 
данные о взаимосвязи строения руки и 
характера. Во-вторых, потому, что рука в 
динамике гораздо более красноречива, 
чем в статике. Изучение жестов (вырази
тельных движений рук) составляет основ
ную часть науки о бессловесном языке 
общения. Поэтому наиболее подробного 
рассмотрения заслуживает толкование 
движений рук, которые дополняют сло
весные высказывания, порой заменяют 
их, а бывает — и противоречат им. 

Немецкий психолог Вера Биркенбил в 
целом подразделяет все жесты на широ
кие и мелкие. Она подчеркивает, что, чем 
сильнее выражаемое чувство, тем больше 
проявляется жестикуляция. Соответст
венно широкие жесты характерны для 
экспансивной натуры, склонной к откры-
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тому проявлению сильных чувств. По
скольку широкое движение притягивает к 
себе внимание, его используют те, кто 
хотел бы быть замеченным и подчеркнуть 
свою значимость, — люди властолюби
вые, тщеславные и хвастливые. 

Понятно, что мелкие движения вызы
вают противоположное впечатление. Их 
предпочитают те, кто по каким-то причи
нам не хотел бы привлекать к себе внима
ния, — люди корректные, скромные, не 
желающие выставлять свои чувства напо
каз. Но такое поведение может быть про
диктовано и хитрым расчетом, когда че
ловек намеренно стремится произвести 
скромное и безобидное впечатление. Мел
кие жесты могут свидетельствовать и об 
упадке душевных сил — словно на энер
гичную жестикуляцию уже не осталось 
жизненной энергии. Такая многозначная 
трактовка заставляет снова обратить вни
мание на то, сколь осторожным нужно 
быть при интерпретации отдельного 
внешнего проявления. 

Всякий жест подлежит оценке с той 
точки зрения, какое предметное действие 
он более или менее явно имитирует. В этом 
отношении показательно общее положе
ние рук. Так, руки, заложенные за спину, 
символизируют отказ от предметной ак
тивности. Такое положение редко прини
мают люди энергичные и деятельные. За
ложив руки за спину, человек как бы сиг
нализирует, что хочет хотя бы на время 
отрешиться от дел, никого не намерен 
беспокоить. Если такое положение при-
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нимается часто и сохраняется длительное 
время — перед нами скорее всего человек 
сдержанный, довольно пассивный, склон
ный к созерцательности. 

Наоборот, кисти, выставленные впе
ред перед туловищем (когда руки нахо
дятся под углом), выражают повышенную 
готовность к манипуляциям. Руки, вы
ставленные таким образом, находятся в 
позиции, удобной для нападения и обо
роны, и потому немного напоминают по
зу борца, готовящегося к поединку. Данное 
положение рук часто можно наблюдать у 
людей, сильно пекущихся о самоутверж
дении. 

Весьма красноречиво положение ладо
ней. Положение кисти ладонью вверх не
обходимо в случае получения чего-либо. 
При сомкнутых пальцах увеличивается 
плоскость ладони и как бы усиливается 
призыв что-либо положить в нее. Если 
пальцы чуть согнуты наподобие чаши, то 
этот символический призыв получает до
полнительное усиление. Вытянутые с по
вернутыми вверх и слегка согнутыми ла
донями кисти рук часто можно наблюдать 
у тех, кто выступает перед публикой и как 
бы приглашает ее к одобрению своего вы
ступления. 

Показ ладоней — это и символ откры
тости. Тем самым как бы говорится: «Я не 
вооружен и не имею агрессивных намере
ний». Обратите внимание, как жестику
лирует провинившийся водитель, разго
варивая с постовым милиционером. Его 
ладони, как правило, обращены к стражу 
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порядка, демонстрируя открытое, невин
ное и в то же время просительное поло
жение. 

Поворот кисти ладонью вниз требует
ся для того, чтобы что-то придавить, при
жать, защититься от чего-то неприятного. 
При слегка напряженном исполнении это 
представляет собой предостерегающе-ос
мотрительный жест, выражающий по
требность сдержать намерение, взять его 
под контроль. Если кисть при этом вы
двинута вперед, то тогда она превращает
ся в орудие отодвигания чего-либо и слу
жит символом отказа. 

Пальцы, сжатые в кулак, естественно 
интерпретировать как агрессивный жест, 
поскольку кулак — это простейшее ору
дие для удара. Сжатый кулак, разумеется, 
не следует всякий раз воспринимать как 
изготовку для настоящей драки. Но сим
волическое значение этого жеста именно 
таково. Не будем также забывать, что 
сжатый кулак демонстрирует хвататель
ное (схватывающее) действие. Такое по
ложение (без всяких агрессивных позы
вов) может принимать рука человека, стре
мящегося в широком смысле за что-то 
ухватиться. Понаблюдайте, как ведут себя 
дети в цирке, когда смотрят на голово
кружительные кульбиты эквилибристов 
или прыжки хищников. Детские кулачки 
непроизвольно сжимаются, дабы хоть 
символически за что-то ухватиться в рис
кованной и пугающей ситуации. 

Ладони наших рук хорошо приспособ
лены и для того, чтобы прикрывать лицо. 
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Во многих жестах, направленных на соб
ственное лицо, присутствует желание что-
то скрыть. Так, количество жестов «рука-
лицо» заметно возрастает при намерении 
солгать. При этом чаще других встреча
ются следующие движения: прикрытие 
рта — возможно, посредством касания 
носа (жесты маскировки), потягивание за 
мочку уха (имитация самонаказания), по-
тирание щеки, касание или поглаживание 
подбородка, бровей или волос (самоуспо
каивание посредством символической 
ласки). 

Аналогично зажатие ушей (пускай и 
неявное) символизирует стремление вос
препятствовать поступающей звуковой 
информации, нежелание слышать. 

Подпирание головы рукой означает 
желание покоя и защищенности. В этом 
выразительном движении заключено не
вольное стремление вновь преклонить 
свою голову на колени родителей, то есть 
оказаться в укромном месте. Поглажива
ние лица и прикладывание костяшек кис
ти рук к губам представляют собой сигна
лы, выражающие стремление к нежности. 
Проведенные исследования выявили сле
дующие движения, при помощи которых 
взрослые часто успокаивают себя: подпи
рание челюсти одной или обеими руками, 
подпирание щеки или висков, касание 
рта. 

Если кто-нибудь прикладывает свои 
ладони к одной или обеим сторонам го
ловы, создавая своеобразные шоры, то 
тем самым он хочет оградить себя от раз-
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дражителей, чтобы полностью сконцент
рироваться на реально существующей 
или воображаемой проблеме. Тот же эф
фект достигается, когда кисть руки об
рамляет лоб наподобие козырька. 

Разумеется, в толковании любых жес
тов недопустима категоричность и по
спешность. Отдельно взятый жест может 
И не иметь символической окраски: на
пример, прикосновение к носу может 
просто означать, что у человека зачесался 
нос. Впрочем, такое объяснение человек 
даст в любом случае, если его самого по
просить истолковать его жесты. То или 
иное положение рук скорее всего будет 
объяснено самой прозаической причиной 
либо просто тем, что человек привык так 
их держать, так ему удобно. Но не бу
дем забывать, что наиболее удобными 
выступают для нас те позы и жесты, кото
рые соответствуют нашему настроению. 
А склонность к определенному настро
ению и делает соответствующие жесты 
привычными. 



Прикосновения 
и рукопожатия 

Манеры до некоторой степе
ни указывают на характер чело
века и служат внешней оболоч
кой его внутренней природы. 

Н. Шелгунов 

В цивилизованном обществе прикос
новение к другому человеку обусловлено 
целым рядом социальных норм и ограни
чений и поэтому является достаточно 
редким элементом общения, хотя и очень 
выразительным. У представителей разных 
культур прикосновение имеет разное зна
чение. Оно является неотъемлемым эле
ментом коммуникации в Африке, на 
Ближнем Востоке и в большинстве стран 
с латинской культурой. Один наблюда
тель подсчитал, что пара, сидящая за сто
ликом ресторана в Париже, за один час 
совершает в среднем 110 взаимных при
косновений, в Лондоне — ни одного, а в 
Джексонвилле (США) — около восьми. 
Похоже, в США прикосновение имеет 
особое значение: одна женщина, выпра
шивавшая монетки у прохожих, набирала 
гораздо больше, когда дотрагивалась при 
этом до их руки, нежели в том случае, 
когда выражала свою просьбу только сло
вами. Так или иначе, мы интуитивно по
нимаем, что общая функция прикоснове-
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ний — усиление контакта, акцентирова
ние внимания на его эмоциональной, 
личностной стороне. 

Младенец, еще не понимающий слов, 
ориентируется во внешнем мире, осваи
вает его во многом с помощью прикосно
вений. С первых дней жизни нежные 
прикосновения материнских рук дарят 
ему пока еще неосознанное ощущение 
уверенности и покоя, обещая, что он бу
дет накормлен и ухожен. Если мать недо
вольна и раздражена, ее движения могут 
стать резкими, неприятными, могут даже 
причинить боль. В возрасте 3—4 месяцев 
у младенца появляется яркая эмоцио
нальная реакция на родного человека: 
при приближении материнского лица ма
лыш улыбается, лепечет и протягивает 
ручки, словно пытаясь коснуться того, 
кто приносит радость. Став постарше, ре
бенок нежно прижимается к тому из 
близких, кто берет его на руки. Но если 
его захочет приласкать незнакомец, ма
лыш инстинктивно попытается его от
толкнуть и вырваться. Так с самого ран
него возраста человек сигнализирует ок
ружающим о своем отношении к ним. 
В первые годы жизни, еще не умея объяс
ниться со сверстником, ребенок возме
щает недостаток слов красноречивыми 
прикосновениями. Интерес и симпатию 
он выражает мягким касанием или погла
живанием, а рассердившись, может толк
нуть или ударить. Этот несложный репер
туар сохраняется на протяжении всей 
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жизни, подчеркивая значение слов, а по
рой и заменяя их. 

Родители, прикасаясь к ребенку, тем 
самым подтверждают свою любовь — 
самую главную для него ценность. Прав
да, за какой-то проступок можно заслу
жить шлепок или подзатыльник. И это 
уже сигнал иного рода, свидетельствую
щий, с одной стороны, об обострении вза
имоотношений, с другой — о праве стар
шего и сильного поставить на место 
младшего и слабого. 

С возрастом все более оформляется 
стремление к независимости и в извест
ном смысле — к неприкосновенности. 
Подростки довольно терпимо относятся к 
взаимным прикосновениям среди сверс
тников, но прикосновения взрослых их 
раздражают. Они воспринимают «телячьи 
нежности» или «рукоприкладство» со сто
роны старших как подчеркивание их дет
ского статуса и потому ревностно охраня
ют границы своего личного пространства. 
Это нередко вызывает досаду и огорчение 
у матерей, которые по-прежнему хотят 
приласкать или одернуть свое повзрос
левшее дитя. 

Поскольку прикосновения связаны с 
проникновением в чужое жизненное про
странство, большинство взрослых людей 
относятся к ним настороженно. Особен
но болезненно люди реагируют на высо
комерно-фамильярные движения: похло
пывания по плечу или по спине, потре-
пывание по голове, по щеке и т. п. Между 
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родственниками или близкими приятеля
ми такие жесты воспринимаются как вы
ражение симпатии. Однако со стороны 
малознакомого человека любой из нас 
воспримет такой жест как бестактность. 
И действительно, нас таким образом слов
но стремятся «загнать» в детскую пози
цию, имитируя поглаживание или шле
пок. Позволяя себе такое действие, наш 
партнер по общению как бы дает нам по
нять, что считает себя вправе занять ро
дительскую позицию — покровительст
венную и руководящую. 

Очень характерны в этом отношении 
легкие подталкивания в бок или в спину, 
которыми один человек как бы подвигает 
другого в определенном направлении. При 
этом неявно подразумевается: «Я контро
лирую ситуацию и вправе указать, куда 
тебе идти и что делать». 

Жесты, заставляющие другого челове
ка изменить местоположение, сигнализи
руют: «Ты занимаешь территорию, кото
рую я считаю своей». Человек, которого в 
буквальном смысле отодвигают таким об
разом, справедливо чувствует себя оби
женным. Недаром в бытовых конфликтах 
отпихнуть кого-то плечом или локтем — 
это последняя ступень противоречия перед 
настоящей дракой. 

Особую роль играют так называемые 
удерживающие прикосновения. Когда во 
время разговора собеседник берет вас за 
руку или под руку, за лацкан, рукав или 
пуговицу, - он тем самым невольно при-
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знается, что не очень уверен в убедитель
ности своих слов и опасается, что вы в 
буквальном смысле уйдете от разговора 
(крайний случай — когда для усиления 
угрозы хватают противника «за грудки»). 
Если собеседник использует такой прием, 
нелишне проявить особую критичность к 
смыслу его слов. 

Наиболее распространенной формой 
взаимных прикосновений являются, ко
нечно, рукопожатия. Согласно древней 
традиции, рукопожатие призвано демон
стрировать отсутствие враждебных наме
рений и готовность к открытому добро
желательному контакту: вместо того чтобы 
выставить навстречу партнеру какое-то 
оружие, ему протягивают оголенную без
оружную руку. Со временем этот жест 
превратился в элемент этикета. Но при
нят он далеко не везде. Например, в Япо
нии такой традиции никогда не сущест
вовало, и отношение современного япон
ца к этому жесту определяется мерой его 
приверженности нормам западного эти
кета. Но и там, где рукопожатия издавна 
приняты, к ним относятся по-разному. 
Так, в Болгарии этот жест применяется 
значительно чаще, чем у нас. Причем, 
приветствуя группу собеседников, жела
тельно пожимать руку каждому. А у нас 
это не обязательно. 

Интересно наблюдение о различной 
частоте рукопожатия у разных народов в 
книге французского писателя П. Даниоса 
«Записки майора Томпсона». Этот майор, 
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англичанин по национальности, живет во 
Франции и, конечно,- критикует францу
зов за то, что у них все «не так». Но вот 
через несколько лет он попадает в Анг
лию и с удивлением замечает, что, оказы
вается, англичане ведут себя неверно: 
майор Томпсон всюду протягивал руку 
для рукопожатия, но часто она повисала в 
воздухе. Ему становилось крайне нелов
ко, и он незаметно втягивал руку за спи
ну. Автор делает вывод: видимо, интен
сивность жестов возрастает, если двигать
ся с севера на юг. 

Как же следует себя вести, чтобы не 
попасть в неловкое положение подобно 
майору Томпсону? Хотя общепризнано, 
что при знакомстве следует обмениваться 
рукопожатием и что этот жест весьма же
лателен и уместен при приветствии, су-, 
ществуют некоторые обстоятельства, ко
торые нелишне при этом учитывать. По
скольку рукопожатие — символ взаимного 
расположения, необходимо задаться во
просом: «Могу ли я, протягивая руку, 
рассчитывать на встречное расположе
ние?» Торговых агентов, для которых по
добные нюансы общения очень важны, 
специально учат: нельзя первым протяги
вать руку потенциальному покупателю, к 
которому они зашли без приглашения и 
без предварительной договоренности. 
Покупатель может быть совсем не рад 
встрече, и протянутая рука принуждает 
его делать то, что ему не хочется. Так, 
первым жестом демонстрируя напор и 



принуждение, агент обрекает возможную 
сделку на неудачу. 

Кроме того, существуют традицион
ные правила этикета, согласно которым 
мужчина не должен первым протягивать 
руку женщине; не следует также навязы
вать рукопожатие людям, которые старше 
по возрасту или общественному положе
нию. Не принято обмениваться рукопо
жатиями с детьми. 

Кроме этих норм, известных любому 
воспитанному человеку, существуют не
которые неписаные правила, как нужно 
брать руку другого, сжимать и отпускать 
ее. По тому, как человек соблюдает эти 
правила, можно многое сказать о его ха
рактере и настроении. 

Считается, что рукопожатие «настоя
щего мужчины» непременно должно быть 
крепким. Подростки, изо всех сил стре
мящиеся утвердиться в этом статусе, за-
частую вкладывают в этот жест непомер
ное усилие. А как должна пожимать руку 
настоящая женщина? Этот вопрос очень 
важен для деловых женщин, чья работа 
связана с общением. И им приходится 
вырабатывать твердое рукопожатие, в том 
числе и для защиты от мужчин, которые 
по привычке демонстрируют им «муж
ское рукопожатие». 

Как правило, женщина, выражающая 
искреннее расположение к другой жен
щине, особенно в напряженный эмоцио
нальный момент, не пожимает рук. Она 
мягко берет руки подруги в свои и соот-
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ветствующим выражением лица демон-
| стрирует свою симпатию. 

Сама манера протягивать руку свиде
тельствует об отношении к вашей персо
не и к предстоящему общению. Если 
партнер протягивает руку и при этом его 
корпус подается вперед, это явный при
знак его расположенности к нам и заин
тересованности в общении. Если же кор
пус остается прямым и даже несколько 
отклоняется назад, а голова слегка при
поднята, то можно предположить высо
комерное отношение собеседника к нам. 
Очень показательно в этом отношении 
направление пальцев. Когда рука подает
ся вперед прямо (кисть служит продолже-
нием линии всей руки), это свидетельст
вует об отношении к нам как к равному. 
Если кисть отклоняется вниз от линии 
прямой руки — само направление паль-
цев указывает на отношение к нам свысо
ка, «сверху вниз». И наоборот — когда 
кисть отклоняется вверх, подается как бы 
снизу — это выражение приниженности, 
подчиненности, даже подобострастия 
(люди, которые подают руку таким обра
зом, нередко при этом сутулятся, неявно 
имитируя поклон). К тому же, когда хотят 
взять верх над ситуацией, продемонстри
ровать свою власть и доминирующее по
ложение, руку протягивают партнеру ла
донью вниз. Наоборот, ладонь, поверну
тая вверх, — показатель подчиненного 
положения. Нетрудно увидеть, что чело
век, подающий руку ладонью вниз, уже 
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на уровне простейшего жеста заставляет 
партнера подчиниться и подать свою руку 
ладонью вверх. Но такое агрессивно-власт
ное рукопожатие можно нейтрализовать 
несложным способом — вместо ожидае
мого подлаживания самому накрыть руку 
парнера и пожать тыльную сторону или 
запястье. 

Следует заметить, что поданная ладо
нью вниз женская рука обычно не пре
тендует на лидерство. Это своего рода ко
кетство, неявный намек на поцелуй руки. 
И хотя целовать дамам руки в будничной 
обстановке не принято, многие из них 
подают руку именно так, считая такую 
манеру особенно элегантной и женствен
ной. 

Вялая, безжизненная кисть, протяну
тая для рукопожатия, при соприкоснове
нии с ней вызывает неприятные ощуще
ния и наводит на мысль о слабом харак
тере и недостаточной уверенности в себе. 
Наоборот, чересчур крепкое рукопожатие 
(до хруста пальцев) является отличитель
ной чертой жесткого и агрессивного че
ловека: он не может не понимать, что 
своим жестом причиняет неудобство и 
даже боль, но делает это намеренно, же
лая продемонстрировать свою силу и спо
собность вас подавить. 

Спокойные, уравновешенные люди с 
адекватной самооценкой подают руку до
статочно твердо, но не слишком жестко. 
Если мы чувствуем, что поданная таким 
образом рука очень подходит к нашей, -
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перед нами уверенный в себе человек, ко
торый знает, чего хочет, но умеет и при
спосабливаться к другим людям. Если же 
нам подают «застывшую», как бы дере
вянную руку, то приспосабливаться при
ходится уже нам. Ясно, что с нами здоро
вается жесткий человек, не готовый идти 
навстречу, а требующий, чтобы другие 
подстраивались к нему. Если рукопожа
тие скорее напоминает захват и нам при
ходится слегка дернуть свою руку, чтобы 
освободиться, — можно предположить, 
что наш партнер наделен сильным собст
венническим инстинктом и того, что по
пало ему в руки, просто так не выпустит. 
Вообще надо иметь в виду, что люди не
гативно реагируют на рукопожатие типа 
захвата, справедливо ощущая при этом 
покушение на их независимость. Поэтому 
не следует слишком долго и сильно удер-. 
живать кисть партнера, чтобы не заста
вить его насторожиться. 

Впрочем, один из видов захвата отче
го-то считается особо значительным и 
располагающим. Американцы называют 
этот жест рукопожатием политика, так 
как его часто используют общественные 
деятели, желая заручиться симпатией 
партнера. Руку собеседника берут правой 
и накрывают ее сверху либо похлопывают 
левой. Такое рукопожатие более или ме
нее приемлемо между близкими друзья
ми, однако захват остается захватом, и 
большинство малознакомых людей реаги
руют на него без энтузиазма. Тем не ме-
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нее многие бизнесмены и политики де
монстрируют необъяснимую привержен
ность этому жесту. 

Подобную ошибку часто совершают 
те, кто для усиления эффекта рукопожа
тия использует и левую руку для пожатия 
(похлопывания) плеча или предплечья 
партнера. Такое прикосновение затраги
вает особо интимную зону и может при
вести к сближению или соприкоснове
нию тел. Это возможно только между 

людьми, одновременно испытывающими 
собый эмоциональный подъем. Но если 
акое чувство не является обоюдным или 

если для столь эмоционального жеста нет 
достаточных оснований, партнер может 
насторожиться и почувствовать недове
рие. Тем не менее нередко приходится 
видеть, как политические деятели привет
ствуют этим жестом своих избирателей, а 
бизнесмены с его помощью стараются за
ручиться расположением деловых партне
ров. Увы, зачастую эффект оказывается 
противоположным. 

Когда человек не стремится к сближе
нию, он может демонстрировать своего 
рода усеченное рукопожатие: партнеру 
протягивают лишь кончики пальцев, боль
шим пальцем оберегая ладонь от обхвата. 
Поданные таким образом жестко сомкну
тые пальцы скорее всего свидетельствуют 
о высокомерии, даже пренебрежительном 
отношении. Но когда для рукопожатия 
подаются расслабленные пальцы — это 
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признак либо общей вялости и безволия, 
либо сильной усталости. 

Партнер, который протянутую вами 
руку пожимает не полностью, а сам огра
ничивается лишь пожатием пальцев, тем 
самым стремится избежать сближения и 
сохранить дистанцию. С этой же целью 
он может протянуть далеко вперед пря
мую руку, расширяя между вами «буфер
ную зону». 

Типичное дружеское рукопожатие: ру
ка подается сбоку широким жестом. Это 
показатель определенной близости отно
шений, подчеркнутой неформальности 
общения. Однако этот жест заключает в 
себе замах, который мы обычно бессозна
тельно расцениваем как агрессию. Между 
хорошо знакомыми и симпатизирующи
ми друг другу людьми даже принято ими
тировать такие «ложные выпады*, по
скольку партнеры уверены в обоюдном 
отсутствии агрессивных намерений. Од
нако, если человек демонстрирует этот 
жест в любой ситуации, это свидетельст
вует не в его пользу. Скорее всего перед 
нами человек простоватый, не очень так
тичный, склонный навязывать себя, не
взирая на отношение собеседника. 

Помня о символическом значении раз
ных вариантов приветственного жеста, 
мы можем с первой минуты общения 
предсказать его дальнейший ход. И, разу
меется, сумеем сами выбрать тот вариант, 
который наиболее соответствует нашим 
намерениям в данной ситуации. 



Голова и черты лица 
Самая занимательная для 

нас поверхность на земле —это 
человеческое лицо. 

Г. Лихтенберг 

Голова — важнейшая часть тела. Здесь 
сосредоточены основные органы воспри
ятия информации о внешнем мире: зри
тельные, слуховые, обонятельные и вку
совые ощущения обеспечиваются работой 
рецепторов, расположенных на голове. 
Все мыслительные процессы осуществля
ются благодаря работе головного моз
га. Недаром многие выразительные дви
жения, связанные с головой (постукива
ние или хлопок по лбу, покручивание 
пальцем у виска и т. п.), призваны ука-
зать на то или иное проявление умствен
ных способностей: так мы либо поощ
ряем себя за блестящее решение, либо 
призываем собеседника как следует поду
мать, либо намекаем на недостаток у него 
ума... 

Исключительная роль головы интуи
тивно понятна даже маленьким детям. 
Едва научившись рисовать человечка, ре
бенок обязательно изображает голову, 
хотя многие другие части тела могут на 
рисунке отсутствовать. 

Воспринимая другого человека, мы 
обращаем взор прежде всего к его голове, 
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к лицу, рассчитывая именно из этого ис
точника получить наиболее важную ин
формацию. Что же мы можем таким об
разом узнать? 

В житейской психологии накоплено 
множество примет, по которым распозна
ются черты характера. Например, челове
ка с оттопыренными ушами («лопоухо
го») считают простоватым; «орлиный» нос 
с горбинкой расценивают как признак 
мужества, тонкие губы — признак не
доброго нрава, и т. п. Подобные выводы 
когда-то были сделаны на основе не
скольких единичных примеров (возмож
но — вовсе не характерных) и впоследст
вии закрепились в общественном созна
нии. В отдельных случаях можно даже 
проследить логику таких выводов. Напри
мер, нос — наименее подвижная часть 
лица, практически не участвующая в ми
мике. Однако то, каким видится нос, за
висит от положения головы, которое, в 
свою очередь, определяется душевным 
состоянием человека. В плохом настро
ении, в состоянии подавленности и грус
ти человек, как правило, опускает голову, 
отчего нос зрительно кажется длиннее и 
словно указывает вниз. Наоборот, в со
стоянии душевного подъема голова при
поднимается, кончик носа смотрит вверх 
и даже слегка видны ноздри. Потому-то 
человека с довольно длинным и ориенти
рованным вниз носом считают склонным 
к унынию и занудству, а курносого — эн
тузиастом и оптимистом. 
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Разумеется, большинство таких на
блюдений недостаточно обоснованы и не 
могут считаться достоверными. Тем не 
менее именно из таких наблюдений века
ми складывалась особая ветвь человеко-
знания — физиогномика. Начиная с Арис
тотеля, которому не откажешь в научной 
проницательности, мыслители всех вре
мен и народов пытались соотнести форму 
головы и черты лица с психологическими 
характеристиками. В адрес физиогноми
ки было выпущено немало критических 
стрел. Действительно, физиогномические 
теории весьма уязвимы для критики. Од
нако их сторонники полагают, что лучше 
иметь пускай и несовершенную теорию, 
чем вообще никакой. К тому же наряду с 
двусмысленными и просто неверными 
толкованиями встречаются и многочис
ленные примеры справедливых и точных 
суждений, вынесенных на основе изуче
ния лиц. Это свидетельствует о том, что 
хотя физиогномика сегодня едва ли мо
жет считаться настоящей наукой, но, ве
роятно, содержит некое рациональное зер
но. Конечно, физиогномические постро
ения еще требуют экспериментальной 
проверки и серьезного научного обосно
вания. Тем не менее многие наблюдения 
с изрядными оговорками могут рассмат
риваться как небезынтересный материал 
для психологического анализа. И вот по
чему. 

Не подлежит сомнению, что то или 
иное выражение придают лицу опреде-
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ленные психические состояния — вооду
шевление или грусть, страх или гнев, за
стенчивость или задумчивость. Физио
гномика —- это основанное на опыте уче
ние о статических внешних проявлениях 
человека, которые могут быть истолкова
ны как признаки его характерных психи
ческих особенностей. Приходилось ли 
вам встречать людей со «злым лицом»? 
А с «умным» или «глупым»? Лицо челове
ка хранит следы наиболее частых, типич
ных для него переживаний и мыслей. 
Более того, эти черты, вероятно, закреп
ляются в генофонде и наследуются так 
же, как и склонность к тем или иным 
психическим реакциям. 

И еще одно соображение. Если у како
го-то человека, например, «смелый орли
ный нос», то окружающие интуитивно 
станут относиться в нему как к бойцу. 
Из-за этого бессознательно ощущаемого 
«доверия» действительно может вырабо
таться бойцовское поведение, которое, 
гармонируя с внешним обликом, будет 
признано окружением и в результате это
го еще более усилится. Точно так же к че
ловеку с аляповатыми, «клоунскими» чер
тами лица скорее всего сложится соответ
ствующее отношение, и он, отчаявшись 
произвести впечатление человека серьез
ного и вдумчивого, постарается извлечь 
все преимущества из навязанного ему об
раза. 

Поэтому, признавая всю условность и 
ограниченность физиогномических трак-
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товок, рассмотрим те параметры, которые 
кажутся наиболее достоверными. Хотя 
динамические характеристики гораздо 
более значимы, чем статические, то есть 
движения лица более показательны, чем 
его форма. Но обо всем по порядку. 

Начнем с такой заметной и, казалось 
бы, психологически малозначимой дета
ли, как волосы. Их структура и цвет — 
признаки настолько явные, что обяза
тельно бывают замечены и, как правило, 
оценены. Причем эти оценки, как свиде
тельствуют научные данные, вовсе не без
основательны. Дело в том, что волосы, 
кожа и нервная ткань генетически связа
ны между собой: все эти три компонента 
формируются из одной клетки, возник
шей на самом раннем этапе развития че
ловеческого зародыша. 

Вам наверняка приходилось встречать 
людей с нежными, словно детскими во
лосами. Познакомившись с ними побли
же, можно заметить, что такие люди 
более чувствительны — как физически, 
так и эмоционально. Их тело, да и душа 
отличаются хрупким строением, повышен
ной ранимостью. Характерно, что тонкие 
и мягкие волосы гораздо чаще встречают
ся у женщин, чем у мужчин. 

Люди с жесткими волосами не столь 
утонченны, скорее — грубы. Они легче 
переносят боль и тяготы жизни, в обще
нии прямолинейны и чужды деликатности, 
возможно, оттого, что улавливают оттен
ки чужих чувств и подтекста в высказыва-
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ниях. Такого человека легко рассмешить 
грубоватым анекдотом, но невозможно 
заставить оценить тонкий афоризм. 

Жесткие волосы часто (хотя и не всег
да) бывают у брюнетов; светлые волосы 
почти всегда тоньше и мягче. Не на этом 
ли основана наша неосознанная симпа
тия к блондинам, которые кажутся людь
ми более тонко чувствующими и мяг
кими? К тому же светлые тона ассоции
руются с чистотой и свежестью, а это 
привлекательные качества. Кроме того, 
многие оттенки светлых волос напомина
ют блеск золота, ассоциирующийся с бо
гатством и удовольствиями. Светлое об
рамление лица слегка размывает контур 
головы и тем самым сглаживает черты 
лица при сильных эмоциях, создает впе
чатление большей уравновешенности, 
спокойствия, скромности и даже кротос
ти. Светлые волосы — редкость, а редкое 
привлекает своей необычностью. Неда
ром жаждущие признания представитель
ницы прекрасного пола предпочитают 
именно светлый цвет волос. Ради успеха у 
публики блондинками стали Мерилин 
Монро, Мадонна, Ким Бессинджер... Во
обще мужчинам следует иметь в виду, 
что, по некоторым статистическим дан
ным, из 15 встреченных вами блондинок 
лишь одна «натуральная». 

Мужчины красят волосы крайне ред
ко. Для женщин это — обычное дело. 
Может быть, в этом проявляется большая 
пластичность их душевной организации, 
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постоянный поиск своего Я — причем 
как внешнего, так и внутреннего. Много
кратное экспериментирование с цветом 
волос — верный признак импульсивнос
ти, некоторой душевной нестабильности 
и постоянных исканий. 

Длинные, свободно растущие волосы 
издавна считались признаком независи
мости, уверенности в своей силе. Неда
ром людей, попавших в зависимое поло
жение, — рабов или осужденных, как пра
вило, брили наголо или коротко стригли. 
Эта традиция сохраняется и сегодня — в 
армии и в местах заключения. Считается, 
что из соображений гигиенических, хотя 
психологическая символика прослежива
ется тут довольно явно. Из тюрьмы чело
век выходит с коротенькими волосами, 
равномерно отросшими по всей голове. 
Забавно, что такая прическа почему-то 
очень популярна у «новых русских». Впро
чем, сочетание пиджака от Версачи с «зе
ковской» прической довольно точно от
ражает парадоксальную природу совре
менного российского бизнеса. 

В целом же прическа не очень показа
тельный признак. Способ стрижки и ук
ладки волос диктует мода, а также при
надлежность к определенной социальной 
группе. Гораздо интереснее для наблюда
теля те особенности, которые почти не 
подвержены косметическим изменени
ям, — форма и черты лица. 

Исследователи выделяют несколько 
типичных форм лица. 

Эталоном считается овальное лицо. 
Такое идеальное лицо имеет правильные 
пропорции, и его обладатель должен был 
бы иметь идеальный характер. Увы, в 
жизни такие лица встречаются крайне 
редко. Вообще большинство лиц скорее 
тяготеет к тому или иному типу, сочетая в 
себе и признаки других. 

Продолговатое лицо — так называе
мый аристократический тип. Продолгова
тость свидетельствует об интеллекте, чув
ствительности, уравновешенности и рас
судительности. Такие люди обладают 
организаторским талантом и ярко выра
женной целеустремленностью. 

Треугольное лицо всегда служило ис-
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точником вдохновения для художников и 
скульпторов. Считается, что человек с 
таким лицом обладает высокой чувстви
тельностью, нередко — одаренностью, 
однако не способен на сильную привя
занность. 

Круглое лицо ассоциируется с добро
душием, миролюбием, мягкостью и обая
нием. Круглолицые любят комфорт, вкус
ную еду и приятную компанию. Круглое 
лицо вызывает у окружающих спонтан
ную симпатию. Впрочем, житейские обоб
щения порой заставляют считать кругло
лицего человека недалеким и простоватым. 
Наверное, поэтому многие женщины с 
таким лицом стремятся изменить его 
форму, чтобы оно выглядело более оваль
ным (для этого существует множество 
косметических ухищрений). 

Квадратное лицо характерно для лю
дей энергичных, дисциплинированных и 
исполнительных. Отрицательные черты: 
человек с таким лицом «труден» в об
щении, а порой прямолинеен — до жест
кости. 

В отличие от многих наивных житей
ских обобщений, такая типология имеет 
вполне логичное эволюционное и анато-
мо-конституционное обоснование. Когда 
наши человекоподобные предки пересе
лились из девственного леса в саванну, 
то, кроме всего прочего, они уже облада
ли тем, что было наиболее необходимо 
им для выживания: массивной нижней 
челюстью с крепкими зубами. В силу то-
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го, что стадный образ жизни не требовал 
мыслительной активности, лобная кость 
была развита слабо. В ходе эволюции 
люди дифференцировались по отноше
нию к решаемым ими задачам и их ин
теллектуальные способности возрастали. 
Соответственно лобная часть черепа уве
личивалась, а нижняя уменьшалась. Поэ
тому в настоящее время у каждого чело
века можно обнаружить, обременен ли он 
в большей степени умственно или телес
но, то есть в соответствии с его предрас
положенностью доминирует интеллекту
альная или эмоционально-потребностная 
сторона. 

Так, округлая форма головы обычно 
связана с преобладанием в организме эн
додермы — ткани, способствующей ус
воению питательных веществ. Понятно, 
что люди с такой головой любят поесть, 
не прочь развлечься, обожают комфорт. 
Квадратные и продолговатые лица связа
ны с преобладанием мезодермы — ткани, 
из которой формируется костно-мышеч-
ная система. Люди такого типа инициа
тивны, полностью отдаются своей работе. 
Люди с треугольным лицом, расширяю
щимся кверху, встречаются довольно ред
ко. У них высокая доля эктодермы (нерв
ной ткани). Такие люди по природе своей 
мыслители, они реагируют скорей психи
чески, чем физически. 

Американский психолог Р. Уайтсайд 
считает возможным по овалу лица вы
явить даже такую черту, как жадность, 
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правда, никак не обосновывая подмечен
ную им закономерность. Он пишет: «Ес
ли у вас есть однодолларовая бумажка, 
взгляните на изображенный на ней по
ртрет Джорджа Вашингтона, первого аме
риканского миллионера. Заметьте, как от 
рта к ушам его лицо расширяется (самая 
широкая часть лица находится на линии 
ушей)». 

Это и есть физический индикатор 
жадности. Такие люди обладают прекрас
ными организаторскими способностями, 
они предусмотрительны и своего не упус
тят, следят за своими вещами, живут по 
средствам... Свое тело такой человек тоже 
рассматривает как свою собственность, 
он старательно за ним ухаживает и, мо
жет, поэтому дольше живет. Такие люди 
крайне редко становятся пьяницами — 
они тяжко трудились, чтобы иметь то, что 
у них есть, и растрачивать нажитое они 
не собираются. Они незаменимы в стра
ховых службах. 

У людей с противоположной чертой, с 
пониженным стремлением к стяжательст
ву, лицо по направлению к ушам сужает
ся (то есть на линии ушей лицо наиболее 
узкое). Такие люди живут сегодняшним 
днем, их можно назвать рыцарями удачи. 

Если вы общаетесь с жадным челове
ком, то: 

Можете обращаться к нему за совета
ми, касающимися как долгосрочных фи
нансовых вложений, приобретения не
движимости, так и менее серьезных ве-
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щей, например, где можно что-либо ку
пить подешевле. 

Имейте в виду, что, несмотря на все 
стоны по поводу того, что у них нет де
нег, их сбережения довольно велики. Вы 
можете смело поговорить с ними о нало
гах, о высоких ценах или плохом обслу
живании в магазинах. 

Помните, что у них могут быть и дру
гие ярко выраженные черты характера. 
Если, например, они великодушны, то 
могут вас и поддержать, но никогда не 
подпишут вам рекомендательное письмо, 
если вы не будете полностью на их сто
роне. 

Если же рядом с вами не жадный че
ловек, то: 

1) Наслаждайтесь его способностью 
жить только сегодняшним днем, не бес
покоясь о куске хлеба на завтра, тем, что 
он — не эгоист. 

2) Осторожно относитесь к предложе
ниям участвовать в его финансовых де
лах — эти люди непредсказуемы. Предло
жите подождать, пока у него не появится 
достаточная сумма наличных. 

3) От него следует ожидать желания 
купить сегодня, а заплатить завтра, поэ
тому проверьте его платежеспособность. 

Вероятно, по более мелким деталям, 
касающимся формы головы и овала лица, 
можно сделать еще много выводов о ха
рактере человека. Однако большинство 
этих выводов недостаточно проверены и 
малодостоверны. Поэтому обратимся те-
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перь к конкретным чертам лица, которые 
также могут быть оценены как индикато
ры психологических свойств. 

Самым заметным и выразительным 
элементом лица выступают глаза. Их роль 
в формировании возникающего у нас впе
чатления настолько велика, что заслужи
вает описания в отдельной главе («С глазу 
на глаз»). А сейчас рассмотрим другие 
черты — как оказывается, не менее зна
чимые. 

Например, американский психолог 
Родней Дэйвис рекомендует особое вни-

ание уделять строению носа. Вот каки-
и наблюдениями он делится в своей 

книге «Как читать лица». 
Идеальными считаются пропорции, 

при которых нос составляет ровно треть 
лица и равен по высоте лбу и расстоя
нию от основания до подбородка. «Пра
вильное деление лица символизирует 
внутренний баланс и свидетельствует о 
таких качествах, как честность, лояль
ность и справедливость», — отмечает 
Дэйвис. 

Излишняя полнота носа независимо 
от формы — это не беда. Она свидетель
ствует о душевной теплоте и оптимистич-
ности характера его обладателя. 

Если нос недостаточно мясист, это 
признак холодной, пессимистической на
туры с неясным будущим. Длинный нос 
указывает на скованность и чрезмерную 
гордость, иначе говоря — на снобизм. 
Курносость — признак счастливчиков. 
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Носители таких задорных носов, как пра
вило, избегают тяжелой работы, рассчи
тывают на везение в жизни. Нос же опу
щенный книзу свидетельствует об эгоизме 
и нелюдимости (тут, впрочем, вспомним 
и об иной уже упоминавшейся трак
товке). 

Важную роль в определении характе
ра человека играет, оказывается, шири
на носа в сравнении с его длиной. Чем 
шире нос — как короткий, так и длин
ный, — тем стабильнее характер его вла
дельца. 

Длинный и узкий нос свидетельствует 
об остроумии хозяина, который, однако, 
может быть весьма поверхностной нату
рой с неустойчивым характером. 

Продолговатый и широкий нос указы
вает на такие личные качества, как твер
дость воли, настойчивость. Особенно у 
кого нос резко расширяется в нижней 
части. 

Короткие носы нарушают гармонию 
лица, однако их обладатели, как правило, 
свободолюбивые люди, не склонные стро
го придерживаться правил. 

Идеальный нос должен быть прямым, 
но с закругленным кончиком. Такой нос 
присущ людям искусства, личностям ав
торитетным и добивающимся наиболь
ших успехов в зрелом возрасте. 

Если нос слишком выдается вперед, то 
это признак замкнутости, безответствен
ности и любопытства. Не случайно такой 
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тип получил житейское название «гордый 
нос». 

Плоский, приплюснутый нос указыва
ет на недостаток уверенности в себе, что, 
понятно, уменьшает шансы его обладате
ля достичь успеха в жизни. 

Естественно, что даже при кратковре
менном рассматривании чужого лица нос 
как выступающая его часть привлекает 
почти столь же большое внимание, как 
глаза. Гораздо меньше внимания уделяет
ся таким деталям, как брови, хотя их фор
ма и положение тоже несут определенную 
информацию. Вот некоторые из наиболее 
достоверных наблюдений, касающихся 
бровей. 

По расположению бровей относитель
но глаз можно судить о степени общи
тельности человека. Если присмотреться 
повнимательнее, то можно заметить, что 
у приветливых людей брови расположены 
близко к глазам. Такие люди легко заво
дят новые знакомства и сразу же начина
ют вести себя с новыми знакомыми как 
со старыми друзьями. Эти люди, как пра
вило, преуспевают в торговле и вообще во 
всех сферах, требующих непосредствен
ного контакта. 

И наоборот, у более церемонных лю
дей, приверженных всяческим формаль
ностям, брови расположены относитель
но высоко. Такие люди ведут себя не
сколько отстраненно и суховато, не спе
шат сблизиться с другим человеком, хотя 
такое поведение продиктовано не высо-
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комерием, а некоторой настороженнос
тью. В общении с ними желательно со
блюдать особую предупредительность. Но 
если вам все же удастся сблизиться с та
ким человеком, он скорее всего окажется 
преданным другом и надежным партне
ром. 

И еще о бровях. Вам будет легче об
щаться с людьми, у которых прямые ров
ные брови, если вы будете знать, что в 
душе они — художники. Многие их про
блемы обусловлены тем, что, стремясь к 
гармонии, они готовы пассивно ее вос
принимать и ждут, когда другие ее обес
печат. Подлинных высот достигают те из 
них, кто умеет сам создавать желанную 
гармонию. 

Дугообразные брови — показатель не
которой театральности натуры. Такая 
форма бровей характерна для многих из
вестных актрис, и девушки нередко спе-

| ц и а л ь н о выщипывают брови дугой, чтобы 
походить на своих кумиров. Поведение 
человека с дугообразными бровями всег
да эффектно, порой — чересчур. 

Еще более показательный элемент 
лица — рот (губы). В данном случае на
блюдения психологов почти совпадают с 
традиционными житейскими обобщения
ми. Подмечено, что люди с тонкими губа
ми по натуре суховаты, расчетливы и эко
номны, не любят многословия и теат
ральности. Как правило, они весьма 
успешны в финансовых операциях, чего 
не скажешь о полногубых («губастых») 
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людях, которых отличает щедрая и от
крытая манера поведения. Женщины с 
тонкими губами нередко усиленно мани
пулируют помадой, чтобы выглядеть бо
лее привлекательно. 

Полные губы в профиль обычно за
метно выступают. Следует иметь в виду, 
что рот вообще сильнее выступает вперед 
у людей импульсивных, склонных снача
ла сказать или сделать, а потом подумать. 

Форма рта формируется прижизнен
но. Еще Авраам Линкольн сказал: «Бог 
дал нам лицо, но свой рот мы делаем 
сами». В первые годы жизни человек оп
тимистичен и всегда готов к улыбке, поэ
тому уголки рта ребенка немного подня
ты вверх. В зависимости от того, как 
впоследствии складывается жизнь, при
родный оптимизм укрепляется или улету
чивается. И рот приобретает форму, отра
женную еще в древнегреческих театраль
ных масках: обращенные вверх уголки рта 
символизируют жизнелюбие и оптимизм, 
обращенные вниз — склонность к песси
мизму. 

Этим кратким перечнем далеко не ис
черпываются те черты лица, которые мо
гут быть так или иначе психологически 
истолкованы. Сегодня большой популяр
ностью пользуются многостраничные ру
ководства по физиогномике, где тщатель
но проанализирована каждая мельчай
шая черточка. Надо лишь помнить, что 
большинство подобных наблюдений за
имствованы из старых фолиантов, не вы-
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державших проверки временем, либо из 
восточных учений, мало пригодных к 
толкованиям европейского типа лица. 
В целом замечено: чем тоньше и мельче 
анализируемая черта, тем выше вероят
ность ошибки в каждом индивидуальном 
случае. Поэтому ограничимся приведен
ными основными параметрами и, завер
шив весьма приблизительный анализ ли
ца в его статике, обратимся к гораздо 
более показательной динамике. 

Приложение 9 

ГОВОРЯЩИЕ МОРЩИНЫ 

Не секрет, что наше настроение часто 
бывает буквально «написано на лице»: 
всякое чувство так или иначе проявляется 
в мимике. И если какое-то чувство отра
жается в выражении лица довольно часто, 
это накладывает заметный отпечаток на 
наши черты. В частности, в виде морщи
нок. 

Подойдите к зеркалу и внимательно 
рассмотрите свое лицо (впоследствии вы 
сможете точно так же оценивать черты 
окружающих). Вы наверняка найдете на 
нем морщинки — может быть, едва обо
значившиеся, а может быть, глубокие и 
почти неизгладимые. Сравните свои чер
ты с теми, что приведены на схематичном 
рисунке. И вы сможете лучше понять, 
какие настроения преобладают в вашем 
душевном мире. 
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а) Морщинки в уголках глаз и рта — 
свидетельство радости, приподнятого на
строения, оптимистичного расположения 
духа, б) Морщинки расположены ради-
ально около рта. Такие морщинки име
ются у застенчивых, стеснительных лю
дей, которые всего в жизни боятся и ис
пытывают сильную потребность в защите 
и покровительстве, в) У людей, которые 
чересчур внимательны к мелочам, по
дробностям окружающей действитель
ности, отмечаются морщинки вокруг глаз 
(«гусиные лапки»). Такие люди бывают 
излишне педантичны и требовательны, 
г) Морщины образуют маленькие гори
зонтальные линии над внешним краем 
бровей. Это верный признак того, что че
ловек постоянен в своих идеалах и при
страстиях, а потому чаще всего честен и 
верен, д) Глубокая морщина между глаз 
свидетельствует о склонности к размыш
лениям, интеллигентности. Она бывает у 
людей стеснительных, а когда лоб низ
кий, она показывает, что человек озабо
чен проблемами, которые кажутся ему 
неразрешимыми, е) Горизонтальные мор
щины почти во весь лоб — признак пред
усмотрительности и добродушия. Но если 
такие складки получаются за счет много
численных маленьких горизонтальных 
морщин, это означает неспособность за
вершать дела и склонность к сплетням, 
ж) Такие морщинки появляются в мо
мент разочарования и часто исчезают, но 
если это чувство возникает постоянно, то 
они со временем становятся заметны. Са

мая типичная складка в этой ситуации, 
которая начинается от ноздрей и конча
ется около края губ. Если к этому добав
ляются морщинки, начинающиеся от 
глаз, значит, человек находится на преде
ле своих возможностей, а если морщины 
продолжаются и ниже рта, то это говорит 
о физических страданиях, з) Такие мор
щинки — показатель тревоги. Все лицо 
как бы становится «наморщенным», а над 
бровями появляются две угловатые мор
щины, и) Снова появляются угловатые 
морщины, но в этом случае угол стано
вится острее. Рядом аналогичные мор
щинки, но поменьше. Характерный при
знак агрессивности, к) Кроме уже знакомых 
угловатых морщин на лбу, появляются 
маленькие морщинки около глаза и в 
уголках рта, направленные вниз. Такому 
человеку свойственна повышенная нер
возность, л) Люди, которые всему удивля
ются, обыкновенно имеют маленькие го
ризонтальные морщины над глазами, 
м) Маска безразличия. В этом случае 
обыкновенно морщин не бывает, просто 
мышцы щек ослаблены, поэтому в угол
ках рта образуется складка. Это также 
может быть признаком лени. 

Приложение 10 

О ЧЕМ РАССКАЖУТ РОДИНКИ 

У многих на лице есть родинки. В вос-
точной физиогномике каждой из них при
писывается определенное значение. Со-
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1. Ваша духовная жизнь отличается 
глубиной. 2. Вы темпераментны и вспыль
чивы, легко поддаетесь гневу. 3. Вас часто 
мучают мигрени. 4. С трудом находите 
общий язык с другими. 5. Вас ожидает 
брак со знаменитостью. 6. У вас хорошая 
память и «чутье» на людей. 7. Вы склон
ны к любовным авантюрам. 8. Вы ревни
вы. 9. Опрометчивые поступки создают 
вам врагов. 10. Вы всгретите (или уже 
встретили) большую любовь. 11. Вам 
свойственна верность. 12. У вас развито 
чувство дома, семьи и взаимопонимания 
с соседями. 13. Вы обладаете творческими 
способностями. 14. Ваша супружеская 
жизнь будет успешной. 15. Эротической 
стороной вашей жизни вы будете доволь
ны. 16. Ваше счастье — в семье и детях. 

17. Рискуете попасть в дурную компанию. 
18. Всю жизнь у вас будут любовные про
блемы. 19. Вы умеете экономить. 20. Ва
ша семейная жизнь стабильна. 21. Вы бо
итесь воды. 22. У вас есть склонность к 
«черному» юмору, не всегда уместному. 
23. Вы чувственны. 24. Вам везет в игре и 
в жизни. 25. У вас волевой характер. 
26. Вы всегда в хорошем настроении. 
27. Похоже на то, что вы ленивы. 28. У 
вас слабое здоровье. 29. Вы умеете лю
бить и разумом и сердцем. 30. Вы слиш
ком восприимчивы к похвалам. 31. Вы 
упрямы. 32. Ваша чувственность не знает 
границ. 33. Знак глубокой супружес
кой любви. 34. Свидетельство эротичнос
ти. 35. Вы вспыльчивы и всегда стреми-
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поставив местоположение родинки на 
чьем-то лице или на своем собственном с 
данным рисунком (см. ниже), вы можете 
получить небезынтересную информацию. 
Места расположения родинок обозначе
ны на рисунке числами. Если вы не со
гласны с приведенными значениями, не 
расстраивайтесь: у вас был прекрасный 
повод присмотреться к лицу, а значит — 
стать чуть более внимательным и наблю
дательным. 
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тесь добиться своего. 36. Вы любите по
рядок. 37. Вы любите идеальную чистоту. 
38. Вы очень чувствительны. 39. Вам 
будет везти буквально во всем. 40. Физи
ческая любовь у вас преобладает над ду
ховной. 41. Вы недотрога. 42. У вас 
склонность к насилию. 43. Вы независи
мы. 44. Вы поддаетесь влиянию других. 
45. Знак Шивы, вы обладаете интуицией 
и даром предвидения. 46. Не каждый вас 
понимает. 47. Вы — поэтичная натура. 
Материальные блага вас не интересуют. 
48. У вас склонность к науке. 49. Для 
женщин: возможны трудные роды. 50. Вы 
постоянно с кем-то ссоритесь. 51. Вы ро
мантик. 

Приложение 11 

ДАЖЕ НАКРАСИВ ГУБЫ, 
ВЫ НЕ СКРОЕТЕ СВОЙ ХАРАКТЕР 

«Покажи мне твою помаду — и я ска
жу тебе, кто ты», — утверждает специа
лист по косметике американка Синтия 
Крис. И к ее мнению стоит прислушаться 
хотя бы потому, что она гримировала 
звезд сериала «Даллас». 

За энергичными очертаниями губ скры
вается отчаянная, решительная и всегда 
готовая к схватке женщина. Это отнюдь 
не та женщина, которая интересуется 
мнением других и тем более просит у 
кого-то совет. 
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Слегка изгибающиеся книзу губы сви
детельствуют о чувствительной душе. Та
кие женщины предпочитают сдержанные 
цвета и нередко сами краснеют в тон 
своей помады. Они не любят находиться 
в центре внимания и отличаются вернос
тью. 

Выделенные с помощью слегка за
кругленных контуров губы свидетельству
ют об уравновешенной и достойной люб
ви личности. 

Максимально приближенную к кругу 
форму губ любят деятельные женщины, 
которые избавляются от избытка энергии 
в тренажерных залах. 

Красят губы, просто повторяя линию 
рта, начисто лишенные тщеславия и кон
сервативные женщины. Таких дам вряд 
ли можно назвать самостоятельными и 
независимыми. Они скорее предпочитают 
проторенные пути, обозначенные норма
ми и правилами. 

Губки «бантиком» свидетельствуют о 
склонности к интригам. Ярко очерченные 
контуры говорят, что их обладательница 
старается как можно больше получить от 
жизни. 
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Приложение 12 

БОРОДА И ХАРАКТЕР 

Некоторые психологи утверждают, 
что по форме бороды и усов можно соста
вить представление о характере их вла
дельцев. 
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в) Такая борода была популярна в 
Древнем Риме. Сегодня ее предпочитают 
мужчины эмоциональные, а также люби
тели что-то мастерить. В спутнице жизни 
они ценят женственность и не выносят 
женщин типа «свой парень». 

г) Владелец этой бороды очень впечат
лителен и замкнут. Обычно те, у кого бо
рода такой формы, сердечны и нежны. 

д) Мужчина с «испанской» бородкой 
старается взять от жизни как можно боль
ше. Он чувствует себя рожденным для 
приключений, роскоши, для побед над 
женщинами... Мир он рассматривает как 
сцену, себя — как актера. Но при всей 
склонности к радостям жизни бывает ве
рен жене. 

е) Тот, у кого такая борода, обладает 
открытым характером и не имеет задних 
мыслей. Говорит то, что думает, делает 
то, что говорит. Любит развлечения, но 
не на шумных вечеринках, а в тихом кру
гу близких друзей. 

ж) Эту бородку называют «египет
ской». Ее владелец умеет быстро думать и 
столь же быстро устремляться к своей 
цели. В семейной жизни такие мужчины 
охотно уступают главенство жене. 

а) Такая борода бывает у человека, ко
торый любит главенствовать, навязывать 
свою волю. Он нетерпим к окружающим, 
не знает сострадания. Твердо идет к на
меченной цели. 

б) Бакенбарды охотно носят художни
ки, скульпторы, артисты... и гурманы. 
Мужчина с такими бакенбардами может 
стать прекрасным мужем, но при усло
вии, если жена не будет требовать от него 
слишком многого, сумеет принять его 
таким, каков он есть. 



Мимика 
Из слов человека можно 

только заключить, каким он на
мерен казаться, но каков он на 
самом деле, приходится угады
вать по его мимике... 

ф. Шиллер 

Пытаясь понять и оценить человека, 
распознать его еще не проявившиеся 
психологические свойства, мы первосте
пенное внимание уделяем его лицу. При 
этом наше сознание опирается не столько 
на черты лица, сколько на выразительные 
движения — мимику. И это вполне оп
равданно. Физиогномика, на протяжении 
тысячелетий изучавшая взаимосвязь стро
ения лица и черт характера, накопила ог
ромный массив наблюдений и гипотез, 
большинство из которых, однако, не вы
держивают серьезной научной проверки. 
Достоверность физиогномических выво
дов весьма спорна. Однако по вырази
тельным признакам, возникшим в ре
зультате движений мускулатуры лица, мы 
с достаточно большой уверенностью мо
жет делать те или иные психологические 
выводы. 

Многие мимические движения мы 
осуществляем сознательно, стремясь вы
разить или подчеркнуть то или иное на
строение: улыбаемся в знак доброго отно
шения, хмурим брови, чтобы продемон-
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стрировать недовольство, и т. п. Однако 
во всех подобных случаях лицевые мыш
цы осуществляют те самые движения, ко
торые и без сознательного контроля вы
ступают естественной реакцией на то или 
иное событие. Эта закономерность была 
установлена в ходе опытов над слепыми 
людьми, которые, понятно, не могли ус
воить общепринятые мимические движе
ния посредством подражания. Тем не 
менее их мимика, соответствующая опре
деленным эмоциональным состояниям, 
совпадала с мимикой зрячих и даже была 
более энергичной и выразительной — ве
роятно, вследствие отсутствия навыков 
осознанного контроля за ней. 

Таким образом, естественно, что пред
ставители всех народов и культур выра
жают радость и удивление, горе и гнев, 
заинтересованность и страх сходными 
выражениями лица. На это обратили вни
мание мореплаватели — первооткрывате
ли далеких земель. Во всех краях абориге
ны, незнакомые с мимикой белых, встре
чали пришельцев либо улыбками, либо 
агрессивными гримасами — в зависимос
ти от своего отношения, и это отношение 
было с первого взгляда понятно без вся
ких слов. 

Конечно, существуют определенные 
культурные различия в мимических выра
жениях. Например, китайцы, впервые 
сталкивавшиеся с американскими турис
тами, удивлялись, отчего их гости посто
янно сердятся. Дело в том, что в Китае 
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поднятые брови — знак гнева, тогда как 
американцы в свойственной им манере 
нередко поднимали брови от удивления 
при созерцании местных достопримеча
тельностей. Западные визитеры, со своей 
стороны, порой воспринимают людей Вос
тока как лицемерных и двуличных, по
скольку с их лиц почти никогда не сходит 
улыбка, даже если общение не подразу
мевает ничего приятного. 

Нечто подобное мы можем наблюдать 
и сегодня, когда американский культ 
улыбки никак не приживется в наших 
краях. Американцы приучили себя, что 
улыбка — естественное выражение лица. 
Отсутствие улыбки у американца означа
ет, что ему совсем плохо. Русские в своих 
проявлениях более искренни, сильнее 
увязывают мимику с подлинным пережи
ванием и не склонны улыбаться направо 
и налево. Оттого, попадая в чужие края, 
русский турист подчас воспринимает 
профессиональную улыбку официанта 
или портье как знак личного расположе
ния и чуть ли не бросается брататься, 
производя на иностранцев впечатление 
импульсивности и непосредственности. 

Вообще улыбка, наверное, наиболее 
выразительная мимическая структура. С ее 
помощью люди передают широкий спектр 
чувств и отношений — от иронии до вос
торга. Американский психолог Пол Эк-
ман полагает, что улыбка — это «юраздо 
более сложное явление, чем обычно ду
мают», и выделяет 18 типов улыбок — в 
большинстве своем фальшивых. В дело-

С СТЕПАНОВ 233 

вом общении чаще всего встречается «смяг
чающая» улыбка, которой начальник не
редко пользуется, отвергая предлагаемую 
идею или критикуя подчиненного. При 
такой улыбке углы рта обычно сжаты, а 
нижняя губа слегка приподнята. 

Как отличить искреннюю улыбку от 
фальшивой? Смотрите на верхнюю поло
вину лица. При искренней, прочувство
ванной улыбке приходят в движение 
мышцы, которые заставляют глаза до
вольно щуриться. Немецкий антрополог 
Карстен Нимиц посвятил этой проблеме 
специальное исследование. Новизна его 
подхода заключается в том, что он иссле
дует улыбку в динамике, а не по фотогра
фиям, как это принято было делать ранее. 
Записывая улыбающиеся лица на видео
магнитофон и проводя измерения на эк
ране, Нимиц и его сотрудники установи
ли, что впечатление о том, искренна или 
притворна улыбка, возникает в зависи
мости от двух параметров: от скорости, с 
которой поднимаются уголки рта, и от 
одновременного расширения глаз с пос
ледующим смежением век. Это установи
ли, показывая видеозаписи группе испы
туемых, которые оценивали по специаль
но разработанной шкале от «абсолютно 
чистосердечной» до «деланной» улыбки. 

Ученый подчеркивает, что слишком 
длительное расширение глаз без их крат
ковременного закрывания в сочетании с 
улыбкой рассматривается как угроза. Он 
находит эволюционную основу для этого: 
у обезьян, да и у более отдаленных от нас 



234 ЯЗЫК ВНЕШНОСТИ 

животных обнажение зубов одновремен
но с упорным рассматриванием партнера 
широко раскрытыми глазами — сигнал 
угрозы. Напротив, кратковременное за
крывание глаз — умиротворяющий эле
мент мимики. Улыбающийся как бы дает 
понять: я не собираюсь нападать на вас и 
не жду от вас ничего плохого, видите, я 
даже закрываю глаза. 

Существующее мнение о наибольшей 
выразительности глаз можно объяснить 
тем, что при восприятии другого человека 
наш взгляд обычно фокусируется на его 
переносице как на той точке, куда якобы 
сходится информация со всего лица. Но 
этот стереотип был опровергнут неслож
ным экспериментом: достаточно при
крыть фотопортрет листком бумаги, оста
вив только прорезь для глаз, и определить 
эмоциональное состояние человека ста
новится практически невозможно. Узнать 
впоследствии такой портрет, помня лишь 
изображение глаз, тоже весьма затрудни
тельно. Это хорошо поняли террористы 
всех мастей, которые сегодня практичес
ки отказались от темных очков как сред
ства маскировки и предпочитают гораздо 
более надежные шапочки-маски с проре
зями для глаз. 

Наиболее выразительны в мимической 
палитре оказываются губы и брови. Поэ
тому, когда мы стремимся понять состоя
ние собеседника, лучше смотреть именно 
на них. 

Встречается несколько вариантов со-
тношения мускулатуры нижней части 
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лица. Плотно сжатые губы и стиснутые 
зубы свидетельствуют о решительности, 
настойчивости; плотно закрытый рот — о 
целеустремленности и твердости. Напро
тив, расширение ротовой щели (особенно 
при некотором отвисании нижней челюс
ти) выражает снижение психической ак
тивности. Особое значение имеют уголки 
рта. Дарвин справедливо считал опущен
ные книзу уголки рта рудиментом плача. 
Действительно, при плаксивом настро
ении и депрессии уголки рта опущены. 
Человек может шутить, казаться актив
ным, но уголки рта выдадут его депрес
сивное состояние. Искривление одного 
угла рта, сопровождающееся временной 
асимметрией лица, — выражение ирони
ческой усмешки. 

Что касается бровей, то любой человек 
активно использует их в выражении чувств. 
При помощи мышц лба брови можно 
просто подтянуть вверх. Эту мышцу, с 
помощью которой можно подавать сиг
нал удивления, называют также мышцей 
внимания. • 

Опускание бровей можно произво
дить, используя сжимающую мышцу глаз. 
Эта мышца сужает глазную щель, за счет 
чего брови автоматически оттягиваются 
вниз. Еще на ранней стадии развития эта 
сжимающая мышца глаза приводится в 
действие ребенком, когда он плачет. В фи
зиогномике ее называют мышцей траги
ческой боли. В театре и в изобразитель
ном искусстве боль часто изображают 
таким образом, что внутренние кончики 
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бровей приподнимаются, за счет чего все 
лицо принимает несчастное выражение. 
Ее противоположностью является мышца, 
наморщивающая брови. С ее помощью 
кончики бровей можно опустить. Спустя 
всего несколько дней после рождения мла
денец использует мышцу бровей, когда 
его что-то беспокоит. Таким образом, 
даже младенец может сконструировать у 
себя на лбу «морщины мыслителя». Мыш
ца, наморщивающая брови, которую дол
гое время называли мышцей гнева, связа
на со всякого рода напряжением и неудо
вольствием. 

В физиогномике предпринимались 
попытки в зависимости от положения, 
формы, густоты, «рисунка» и цвета бро
вей делать тс или иные выводы. Однако 
такие выводы таят в себе опасность, по
скольку могут быть искажены за счет дру
гих признаков. 

Мышечная активность в области носа, 
как правило, менее заметна. Но и такие 
малозаметные движения, если они много
кратно повторяются на протяжении жиз
ни, становятся привычными, более то
го — отчасти определяют форму носа. 
Мышца, морщащая нос, располагается на 
вершине переносицы. Она расположена 
по прямой вниз. Когда она двигается, 
крылья носа и верхняя губа поднимаются. 
Между носом и ртом образуются две не
большие характерные складки. Эта мыш
ца срабатывает во всех случаях, когда че
ловек испытывает сильное недовольство. 
Правда, без учета конкретной ситуации 
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невозможно дать оценку причине недо
вольства — не исключено, что человек 
может быть недоволен сам собой. 

Физиогномика дает свое толкование и 
величине ноздрей. Так, например, ма
ленькие ноздри должны выражать бояз
ливый характер, а большие — выдавать 
экстремальные склонности. Раздуваю
щиеся ноздри выдают неустойчивость 
чувств. Объяснение этой закономерности 
может быть связано с тем, что в зависи
мости от размера ноздрей в себя можно 
втянуть больше или меньше воздуха и тем 
самым обеспечить те или иные действия. 
Исходя из того, что нос функционально 
предназначен для дыхания и восприятия 
запахов, можно сделать и еще один вы
вод: при раскрытых ноздрях запахи могут 
восприниматься более интенсивно, чем 
при зажатых. А если перенести стремле
ние воспринимать запахи в абстрактную 
плоскость, то можно сделать и более 
обобщенный гипотетический вывод. Так 
же как и при открытом при удивлении 
рте, словно стремящемся поглотить боль
ше информации, широко раздутые нозд
ри служат для интенсивного восприятия 
впечатлений. 

Во многих психологических справоч
никах приводятся подробные описания 
выражений лиц, соответствующих тому 
или иному эмоциональному состоянию. 
Ценность таких описаний, однако, невели
ка, поскольку и без них все мы умеем ин
туитивно отличать довольное лицо от сер
дитого, озабоченное от испуганного и т. п. 
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Поэтому, опуская эти очевидные законо
мерности, остановимся в завершение на 
таком существенном аспекте, как по
движность мимических проявлений. По 
мнению немецкого психолога Хорста 
Рюкле, сильно подвижная мимика свиде
тельствует о легкой возбудимости от внеш
них раздражителей. По очень сильной 
мимической игре мы можем судить о бы
стро сменяющих друг друга внутренних 
переживаниях, многогранном и активном 
восприятии происходящего. Подвижная 
мимика характерна для импульсивного 
поведения. Малоподвижная мимика в 
принципе указывает на постоянство ду
шевных процессов. Она свидетельствует о 
редко изменяющемся, устойчивом на
строении. Такая мимика ассоциируется 
со спокойствием, рассудительностью, на
дежностью и уравновешенностью. 

Впрочем, учитывая все эти параметры, 
не будем забывать, что каждый человек 
на протяжении всей жизни учится вла
деть своим лицом, произвольно регулиро
вать его выражение. Некоторые преуспе
вают в этом настолько, что легко могут 
ввести в заблуждение чересчур доверчи
вого наблюдателя. 

Приложение 13 

Тест: КАК ВЫ СМЕЕТЕСЬ? 

Авторы этого теста считают, что ха
рактер человека узнается не только из его 
поступков, манеры разговаривать. Каж-
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дому из нас присущи характерные движе
ния, над которыми мы не задумываемся. 
Это касается и смеха. Как бы вы ни смея
лись — громко, потихоньку, смущенно, 
насмешливо, звонко или с хрипотцой, — 
всегда смех в какой-то мере соответствует 
вашему характеру. Предлагаем десять 
наиболее распространенных «видов» 
смеха. Вам нужно найти в этом десятке и 
свою манеру смеяться и узнать о своем 
характере немного нового. 

1. Типично ли для вас при смехе ка
саться мизинцем своих губ? Если да, то... 

...Это означает, что у вас имеются соб
ственные представления о хорошем тоне, 
грации и элегантности и что вы твердо 
следуете этим представлениям всегда и 
везде. Вам нравится быть в центре внима
ния. 

2. Прикрываете ли при смехе рот ру
кой? Если да, то... 

...Вы несколько робки и не слишком 
уверены в себе. Часто смущаетесь, пред
почитаете оставаться в тени и, как гово
рят, «не раскрываться». Совет: не увле
кайтесь самоанализом и чрезмерной 
самокритикой. 

3. Часто ли при смехе вы запрокиды
ваете голову? Если да, то... 

...Вы, очевидно, доверчивы и легко
верны, но в то же время у вас широкая 
натура. Иногда совершаете неожиданные 
поступки, согласуясь лишь со своими 
чувствами. А стоит, пожалуй, больше по
лагаться на разум. 
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4. Касаетесь ли при смехе рукой лица 
или головы? Если да, то... 

...Скорее всего вы мечтатель и фанта
зер. Это, конечно, неплохо, но надо ли 
стараться так настойчиво осуществлять 
свои грезы, порой совсем нереалистич
ные? Больше трезвости в решении жиз
ненных проблем! 

5. Морщите ли вы нос, когда смее
тесь? Если да, то... 

...Ваши чувства и взгляды быстро и 
часто меняются. Вы — человек эмоцио
нальный и, видимо, капризный. Легко 
поддаетесь минутному настроению, что 
создает трудности и для вас, и для окру
жающих... 

6. Смеетесь громко с раскрытым ртом? 
Если да, то... 

...Вы принадлежите к людям темпера
ментным. Немножко сдержанности, уме
ренности вам не помешало бы. Вы умеете 
говорить, но умейте и послушать! 

7. Наклоняете голову прежде, чем ти
хонько рассмеяться? Если да, то... 

...Вы из людей добросердечных, совес
тливых, привыкших приспосабливаться к 
обстановке и людям. Ваши чувства и по
ступки всегда под контролем. Никого ни
когда не огорчите, не расстроите. 

8. Держитесь ли при смехе за подборо
док? Если да, то... 

...Каким бы ни был ваш возраст, со
вершенно очевидно, что в своем характе
ре вы сохраняете черты юности. И, на
верное, поэтому часто поступаете без 
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долгих раздумий (не слишком ли порой 
опрометчиво?). 

9. Прищуриваете ли веки, когда смее
тесь? Если да, то... 

...Это свидетельствует об уравнове
шенности, вашей уверенности в себе, не
заурядном уме. Вы деятельны и настой
чивы, иногда, может быть, больше, чем 
нужно. 

10. У вас нет определенной манеры 
смеяться. Если да, то... 

...Очевидно, вы принадлежите к инди
видуалистам: во всем и всегда руководст
вуетесь собственными мнениями и суж
дениями, часто пренебрегая взглядами 
других. Пожалуй, это многим из вашего 
окружения не нравится... 
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взгляд не ограничивается прослеживани
ем очертаний объекта. К некоторым точ
кам, находящимся внутри контура, он 
возвращается снова и снова, стараясь из
влечь максимум информации из воспри
нимаемого изображения. 

В качестве стимульного материала в 
данном эксперименте выступали, в част
ности, изображения животных и портре
ты людей. При анализе полученных запи
сей нетрудно заметить, что взгляд испы
туемого многократно возвращается к 
глазам изображенного человека или жи
вотного, даже если изображение поверну
то в профиль и не смотрит на зрителя 
(как, например, сфотографированная сбо
ку статуэтка египетской царицы Нефер
тити). 

С глазу на глаз 
Когда глаза говорят одно, а 

язык другое, опытный человек 

больше верит первым. 

Р. Эмерсон 

Свыше 80% информации об окружаю
щем мире человек воспринимает посред
ством органов зрения — глаз. И неудиви
тельно, что проблемы зрительного вос
приятия интересовали многих ученых. 
Один из наиболее ярких экспериментов в 
этой области принадлежит нашему сооте
чественнику А. Л. Ярбусу. Он укреплял 
на зрачках испытуемого миниатюрную 
резиновую присоску с крохотным зер
кальцем. Когда испытуемый, снабжен
ный таким устройством, рассматривал 
фотографии и рисунки, луч света от на
правленного осветителя падал на зеркаль
це, отражался от него и чертил на фото
бумаге след движения глазного яблока. 

Ярбус установил, что при рассматри
вании предмета глаз совершает мельчай
шие скачкообразные движения и на крат
кий миг замирает в некоторых ключевых 
точках, определяющих главные характе
ристики воспринимаемого объекта. Это 
прежде всего контур: если вслед за движе
нием глаза соединить точки фиксации, то 
получится вполне узнаваемая схема вос
принятого контура. Но, как оказалось, 
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Сам Ярбус отмечает: «При рассматри
вании человеческого лица наблюдатель 
обычно больше всего внимания уделяет 
глазам, губам и носу. Остальные части 
лица он рассматривает довольно бегло... 
Глаза и губы человека (или глаза и пасть 
животного) — наиболее подвижные и вы
разительные элементы лица. Глаза и губы 
могут сказать наблюдателю о настроении 
человека и о его отношении к наблюдате
лю, о том, какие шаги он может предпри
нять в последующий момент и т. д.». 

Этот вывод подтвердили и опыты анг
лийских психологов, которые показали, 
что наш взгляд притягивают и любые два 
кружка, поставленные горизонтально ря
дом, особенно если в них выделены внутри 
еще и другие, меньшие кружки («зрачки»). 
Можно предположить, что эта автомати
ческая реакция на глаза унаследована 
нами от животных предков. В животном 
мире прямой, направленный взгляд слу
жит сигналом опасности, поскольку озна
чает: «Ты меня интересуешь в том смыс
ле, можно ли с тобой что-то сделать — 
например, съесть». Недаром некоторые 
бабочки выработали в процессе эволю
ции концентрические круги на крыльях. 
Птица может принять эти круги за глаза 
готовящегося напасть на нее хищника и 
сама воздержится от нападения на бабоч
ку. Конечно, человек, поймав на себе 
чей-то взгляд, не опасается быть съеден
ным. Тем не менее древний инстинкт не 
позволяет оставить чужой взгляд без вни-
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мания. Попробуйте провести несложный 
эксперимент: в большом скоплении лю
дей (например, в общественном транс
порте) пристально посмотрите на лицо 
случайно выбранного вами человека. Да
же если он находится от вас на изрядном 
расстоянии и стоит вполоборота, он поч
ти сразу же обернется и поймает ваш 
взгляд, словно пытаясь оценить: кому это 
понадобилось его рассматривать. До сего 
момента вы для него выступали ничем не 
выделяющейся частью толпы, элемен
том зрительного фона, к тому же нечетко 
воспринимаемым боковым зрением. Но 
ваш взгляд, даже направленный искоса, 
мгновенно заставил его ощутить: «Я при
влекаю внимание». Пожалуй, только не
заурядные красавицы, ежедневно «огла
живаемые» десятками взглядов, утратили 
к ним обостренную чувствительность. 
Обычный же человек поспешит отреаги
ровать своим оценивающим взглядом. 
При этом он скорее всего испытает неко
торую неловкость, поскольку в обезли
ченной атмосфере общественного транс
порта не принято разглядывать друг дру
га. Не для того ли, чтобы избежать этой 
неловкости, пассажиры метро либо дрем
лют, прикрыв глаза, либо утыкаются в 
какое-то чтиво, хотя читать в метро не 
очень-то удобно. Интересно, что в авто
бусе, троллейбусе, трамвае читают и спят 
гораздо реже. Просто там сиденья распо
ложены так, что позволяют не встречать
ся взглядами. 
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Вообще у большинства народов суще
ствует неписаный закон, запрещающий в 
упор рассматривать другого человека, осо
бенно незнакомого. Это считается бес
тактностью или даже оскорбительной 
дерзостью. Пристальному взгляду припи
сывают и способность «наводить порчу», 
приносить беду. Видимо, в этом суеверии 
нашло отражение то чувство психологи
ческого дискомфорта, которое вызывает 
пристальный взгляд незнакомца. 

Таким образом, глаза выступают важ
нейшим выразительным элементом лица, 
да и всего внешнего облика человека. На
правленные на нас глаза свидетельству
ют, по крайней мере, о проявленном к 
нам внимании и интересе, пускай порой 
кратковременном и незначительном. Од
нако глаза способны выразить не только 
это. Считается, что даже их форма и цвет 
многое могут сказать о внутреннем мире 
человека. Еще больше говорят направле
ние и динамика взгляда. Но обо всем по 
порядку. 

Цвет глаз — врожденное свойство, обу
словленное спецификой пигментации ра
дужной оболочки. Изменить его человек 
не в силах. Единственное (и то — лишь 
временное) средство — косметические 
контактные линзы. Ими, например, вос
пользовался один находчивый немецкий 
журналист, пожелавший вжиться в образ 
турецкого рабочего. Перевоплощение по
требовало не только сильного загара и 
перекрашивания блондина в брюнета, но 
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и сокрытия голубизны глаз под темно-ка
рими линзами. В этом образе журналист 
сумел вкусить все тяготы жизни гостар-
байтера, которые потом живописал в сен
сационных репортажах. Впрочем, этот 
случай — исключительный. И мы, глядя в 
глаза собеседнику, скорее всего можем 
заключить, что цвет их именно таков, ка
ковым его создала природа. Было бы 
очень соблазнительно дать такому явному 
признаку психологическую трактовку. Но 
при этом нельзя забывать о расовой и на
циональной обусловленности этого при
знака. 

Например, в наших краях выражения 
«дурной глаз» и «черный глаз» синони
мичны. Испокон века считается, что спо
собность к «сглазу», «наведению порчи» 
чаще свойственна черноглазым. Им так
же приписывается непостоянство чувств, 
взрывной темперамент, даже жестокость. 
Скорее всего такое убеждение сложилось 
исторически. Ведь жители наших ши
рот — русоволосые, кареглазые и сине
глазые — с глубокой древности не ждали 
добра от южных и восточных соседей — 
черноглазых брюнетов. (Вероятно, пото
му же настороженность вызывает нос с 
горбинкой.) Характерно, что в Персии и 
на арабском Востоке «дурным» считается 
голубой глаз. И наверное — по той же 
причине. 

В современной Европе и Америке в 
результате многолетнего смешения наро
дов возникло широкое многообразие внеш-
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них черт, крайности в оценках смягчи
лись. Цвет глаз служит уже источником 
не подозрений инквизиторов, а вдохнове
ния поэтов. Прислушаемся к строкам 
Р. Киплинга: 

Серые глаза — рассвет, 
Пароходная сирена. 
Дождь, разлука, серый след 
За винтом бегущей пены. 

Черные глаза — жара, 
В море сонных звезд скольженье 
И у борта до утра 
Поцелуев отраженье. 

Синие глаза —луна. 
Вальса белое молчанье. 
Ежедневная стена 
Неизбежного прощанья. 

Карие глаза — песок. 
Осень, волчья степь, охота. 
Скачка, вся на волосок 
От паденья до полета. 

Разработана и классификация психо
логических типов по критерию цвета глаз. 
Она не носит строго научного характера и 
возникла, главным образом, на основе 
житейских наблюдений. Поэтому исполь
зовать ее следует осторожно, лучше — в 
сочетании с трактовкой других призна
ков. Вот какие психологические свойства 
увязываются с тем или иным цветом глаз. 

Серые глаза, как правило, бывают у 
людей, умеющих быстро реагировать на 
изменения обстановки и преодолевать 
любые трудности. Такие глаза имеют реа
листичные, терпеливые, наблюдательные 
и умные люди. Часто они занимаются 
наукой. Поставив целью подчинить кого-
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то своему влиянию, они часто этого доби
ваются. 

Синие глаза обманчивы. В них хочется 
найти мечтательность и наивность. На 
самом деле все наоборот: это глаза людей, 
настойчиво добивающихся цели, полага
ющихся скорее на рассудок, нежели на 
интуицию. Светло-синие (голубые) глаза 
характерны для сангвиников, то есть лю
дей с высокой жизненной активностью, 
которые живут слишком интенсивно во 
имя своих идей, рискуя их быстро исчер
пать. Эти индивиды наделены организа
торскими способностями, проницатель
ностью и блестяще используют людей для 
удовлетворения своих потребностей. Ин
дивиды с темно-синими глазами часто 
являются идеалистами и привлекают мяг
костью манер, не всегда искренней. 

Серо-синие глаза принадлежат людям 
сентиментальным, деликатным, увлекаю
щимся. 

Карие (коричневые) глаза характерны 
для холериков, умеющих много и напря
женно работать, полных энергии и упор
ства, с сильной волей. Такие люди, одна
ко, порой позволяют себе импульсивные, 
необдуманные поступки, отчасти оттого, 
что плохо представляют, чего от них ждут 
другие. 

Зеленые глаза свидетельствуют о высо
кой чувственности, способности к силь
ным переживаниям. Люди с зелеными 
глазами остро нуждаются в любви и забо
те, но и сами умеют быть преданными и 
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нежными. Высоко ценят всяческие блага 
и удовольствия и порой терзаются завис
тью, если они достаются другим. Стрем
ление к наслаждению часто приводит к 
закреплению порочных привычек. 

Черные глаза указывают на самостоя
тельность и стремление к господству. 
Впрочем, властность черноглазых людей 
проявляется довольно мягко, без грубос
ти. Но когда на пути к их целям встреча
ются препятствия, они впадают в возбуж
дение и могут стать агрессивными. 

Как видим, приведенные характерис
тики не являются всесторонними и ис
черпывающими. Они могут служить ско
рее намеком относительно неких общих 
тенденций. То же касается и трактовки 
формы глаз, принятой в физиогномике. 
По этому критерию выделяются следую
щие свойства. 

Размер глаз непосредственно связан с 
эмоциональностью. Разумеется, все люди 
испытывают какие-то чувства, но у людей 
с большими глазами чувства глубже и вы
ражаются более открыто. Такие люди обая
тельны, непосредственны в общении, ча
ще смеются. Деловые вопросы они порой 
склонны решать на основе своих симпа
тий и привязанностей, а это не всегда 
идет на пользу делу. Общаясь с таким че
ловеком, нужно помнить, что ваши дей
ствия он расценивает как показатель то
го, нравится он вам или нет. Поэтому по
старайтесь вести себя с ним приветливо и 
дружелюбно. 
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У людей с небольшими, глубоко поса
женными глазами эмоциональность зна
чительно менее выражена. Это не значит, 
что они бездушны, просто их чувства 
скрыты от постороннего взгляда. В реше
ние деловых вопросов они стараются не 
вносить никаких эмоциональных элемен
тов. Из человека с небольшими глазами 
получается неплохой таможенник или на
логовый инспектор, который относится к 
работе как к рутинной процедуре и не 
склонен проявлять сочувствие к сетова
ниям нарушителя. Если же вы настроены 
на близкие отношения с таким челове
ком, не ждите от него бурных изъявлений 
любви и нежности — в его поведенческий 
репертуар они не входят. 

Расстояние между глазами выступает 
признаком толерантности. Этому поня
тию придается несколько значений, в 
данном случае речь идет о степени допус
тимого отклонения от совершенства. 

Чем дальше расположены друг от дру
га глаза, тем больший сектор пространст
ва охватывается зрением, а чем ближе — 
тем обзор меньше. И в психологическом 
плане этот признак соответствует широ
те кругозора, степени сконцентрирован
ности. 

Человек с широко расставленными 
глазами отличается высокой толерант
ностью. Общаться с ним легко, поскольку 
он открыт и доверчив. Однако в решении 
практических задач он склонен к колеба
ниям, медлителен, часто ждет, пока про-
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блема разрешится сама собой, и начинает 
действовать запоздало, когда ситуация 
рискует выйти из-под контроля. В обще
нии с такими людьми необходимо счи
таться с их нерешительностью и нерасто
ропностью. Если приходится совмест
но решать какие-то задачи или поручать 
такому человеку ответственное дело, же
лательно установить четкие сроки и мяг
ко о них напоминать. Это не должно 
осложнять отношений, поскольку прихо
дится иметь дело с человеком покладис
тым. 

Обратный признак, соответственно, 
свидетельствует о противоположном ка
честве. Люди с близко посаженными гла
зами отличаются высокой сосредоточен
ностью и стремлением к совершенству. 
Они болезненно реагируют, когда ситуа
ция развивается не так, как должна была 
бы по их мнению. Их стремление во всем 
навести порядок порой небезоснователь
но производит впечатление чрезмерной 
требовательности, в том числе и к самим 
себе. Из таких людей получаются хоро
шие управленцы и, увы, бюрократы. Об
щаясь с ними, надо терпимо относиться к 
их недовольству по поводу всяческих 
ошибок и несовершенств. А лучше — не 
давать поводов для такого недовольства. 

Внешние уголки глаз — индикатор 
критичности. Направленные книзу, они 
свидетельствуют о повышенной критич
ности восприятия. Люди с такими глаза
ми цепко подмечают все, выходящее за 
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рамки. Из них получаются неплохие ре
дакторы, корректоры, разного рода ин
спекторы. Однако в личных отношениях 
они нередко терпят крах из-за своей при
дирчивости и неуживчивости. Вступая 
в контакт с таким человеком, надо быть 
готовым к непрошеным критическим за
мечаниям и не обижаться на них. Ведь та
кого рода критика — неотъемлемое свой
ство человека и не свидетельствует об 
антипатии к вам. Не опасайтесь обра
щаться к этому человеку за советом — он 
с удовольствием его даст. Причем совет 
скорей всего окажется небесполезен. 
Ведь критичный человек умеет подмечать 
не только недостатки, но и также и пре
имущества, новые неожиданные возмож
ности. 

В отличие от него человек, чьи внеш
ние уголки глаз приподняты, не отлича
ется критическим восприятием. Общать
ся с такими людьми легко, так как они не 
склонны язвить и придираться к мелочам. 
Впрочем, им не удается и увидеть в мел
ких подробностях того или иного дела не
явных, но многообещающих перспектив. 
Поэтому не стоит слишком полагаться на 
их суждения и советы. 

Верхнее веко демонстрирует склон
ность человека к размышлениям. У людей 
со склонностью к анализу и рассуждению 
верхнее веко слегка приспущено. Таких 
людей иногда ошибочно считают тугоду
мами и упрямцами, потому что они ни
когда не выносят своего суждения, пока 
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досконально не разберутся в вопросе. 
Прежде чем попросить такого человека 
что-то сделать, надо сообщить ему все ис
ходные данные. Помощь такого человека 
неоценима в том, чтобы что-то спланиро
вать или разъяснить, — он сделает это об
стоятельно, добросовестно и с удовольст
вием. 

У людей со слабыми аналитическими 
способностями верхнее веко едва видно. 
Такие люди не затрудняют себя размыш
лениями и действуют порывисто, прямо
линейно. Встретив такого человека, при
готовьтесь к тому, что он будет идти на
пролом, пока не добьется желаемого. 

Положение радужной оболочки выда
ет душевное состояние человека. Если 
под радужной оболочкой видна полоска 
белка, такой взгляд производит впечатле
ние печального, меланхоличного. И это 
верное впечатление. Данный признак 
свидетельствует о наличии у человека не
кой нерешенной проблемы. Опасайтесь 
сближения с ним в таком состоянии, 
иначе его проблемы неизбежно станут и 
вашими. Если же вы замечаете этот при
знак у близкого человека, постарайтесь 
помочь ему разрядиться. 

Американский психолог Р. Уайтсайд, 
выделивший и описавший все эти при
знаки, обратил внимание и еще на один, 
который был свойствен и ему самому. Он 
полагал: если ось взгляда одного глаза 
проходит выше оси взгляда другого, это 
отражает предрасположенность человека 
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к несчастным случаям. Это свойство бы
вает заметно не всегда, оно становится 
особенно явным, если человек находится 
в стрессовой ситуации. Уайтсайд совету
ет не присоединяться к такому челове
ку, когда он ведет машину или тем бо
лее самолет, и не удивляться, если в его 
руках все бьется и ломается. Сам он в мо
лодости вознамерился освоить навыки 
летчика, но, обнаружив у себя данное 
свойство, отказался от этой затеи. А ин
структор Уайтсайда, обладавший тем же 
свойством, не внял его предостережени
ям и вскоре погиб: его самолет врезался в 
гору. 

Все описанные особенности глаз (за 
исключением, пожалуй, меланхолическо
го взгляда) — это анатомические характе
ристики, не подверженные изменениям. 
Разумеется, существует много космети
ческих ухищрений, с помощью которых 
удается изменить форму глаз. Правда, так 
может быть создана лишь временная ил
люзия, исчезающая при пристальном рас
смотрении. Но один хитрый прием ника
кому наблюдателю раскрыть невозможно. 
И касается он того признака, который у 
каждого человека меняется в зависимости 
от обстоятельств, — степени расширения 
зрачка. С древних времен женщины, стре
мившиеся понравиться, закапывали себе 
в глаза экстракт беладонны. Зрачки в ре
зультате сильно расширялись. Кстати, на
звание растения — беладонна — в пере
воде означает «прекрасная дама». Оправ-
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дан ли расчет искусительниц? Оказывает
ся, да. В одной психологической лабора
тории был проведен несложный экспери
мент. Группе мужчин показывали две 
почти одинаковые фотографии одной и 
той же девушки и предлагали сравнить 
их. Все испытуемые единодушно отдали 
предпочтение одному из портретов, хотя 
никто не смог объяснить свой выбор. 
Просто никто не заметил, что на «более 
симпатичной» фотографии у девушки 
слегка расширены зрачки. В этом и со
стояло единственное отличие. 

Можно строить догадки, отчего рас
ширенные зрачки придают женщине при
влекательность. Наиболее убедительным 
кажется простое физиологическое объяс
нение: расширение зрачков свидетельст
вует об интенсивности чувств. Когда че
ловек с особым вниманием и интересом 
воспринимает некий стимул, весь его ор
ганизм активизируется. В частности, уве
личиваются зрачки — это результат воз
буждения симпатической нервной систе
мы. Понятно, что, когда влюбленный 
смотрит на свою избранницу, он ищет в 
ее глазах свидетельство возбуждения и 
интереса. Соответственно, расширяются 
и его собственные зрачки. Впрочем, зрач
ки расширяются и от темноты. Не потому 
ли принято романтические свидания на
значать в слабоосвещенных местах, а для 
придания атмосфере интимности — спе
циально приглушать освещение? 

Американский исследователь Э. Хесс 
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задался целью узнать, в какой степени 
можно выявить интерес, проявляемый 
людьми к некоторым изображениям, про
сто наблюдая за реакцией их зрачков. На
пример, он предъявлял группе студентов 
и студенток серию фотографий, на кото
рых были представлены маленькие дети, 
матери с младенцами, обнаженные муж
чины и женщины, а также пейзажи. 

Вид пейзажей не вызывал у испытуе
мых обоих полов никакой реакции. То же 
было с мужчинами, смотрящими на фо
тографии младенцев, но зрачки большин
ства из них значительно расширялись при 
виде фотографий обнаженных женщин. 
Что касается реакции у женщин, то Хесс 
отмечал, что она проявляется при виде 
фотографий матерей с детьми, а также 
обнаженных мужчин и младенцев. 

Исследователи также установили, что 
почти у всех мужчин при просмотре пор
нографических фильмов зрачки увеличи
ваются примерно в три раза. В той же са
мой ситуации зрачки у женщин... увели
чиваются еще больше! 

Эксперименты, проведенные с про
фессиональными карточными игроками, 
показали, что мало кто из них выигрывал, 
если соперник был в темных очках. Удач
ное сочетание карт на руках заставляет 
зрачки расширяться. Это подсознательно 
отмечает партнер и соответственно пла
нирует свой ход. Лишенный такой «сиг
нализации», игрок проигрывает чаще 
обычного. 
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Этот феномен был известен еще в 
Древнем Китае торговцам нефритом и 
жемчугом. Они специально носили тем
ные очки, чтобы расширение зрачка не 
выдало их возбуждение при виде особо 
ценных экземпляров и не позволило про
давцу поднять цену. 

Можно научиться волевым усилием 
управлять своим взглядом, но научиться 
управлять зрачками практически невоз
можно. Следите за зрачками партнера — 
динамика изменения их величины позво
лит довольно точно определить его состо
яние и отношение к вам. Расширение 
зрачков выдает усиление интереса к вам, 
а сужение — появление враждебности и 
неприятия. 

Скорее всего наряду со своей первич
ной функцией реагирования на световое 
раздражение зрачки частично берут на 
себя и роль «затворного механизма», пре
пятствующего проникновению неприят
ных ощущений. Однако более эффектив
но эту роль исполняют веки, способные 
превратить глаза в щелочки либо широко 
их распахнуть. 

Согласитесь: нас сильно раздражают 
люди, которые во время разговора опус
кают веки. Этот неосознанный жест явля
ется попыткой человека убрать вас из 
поля зрения, потому что вы ему неприят
ны или неинтересны. Заметив такой взгляд 
у собеседника, имейте в виду: что-то в вас 
вызывает отрицательную реакцию и нуж-

С. СТЕПАНОВ 259 

но что-то изменить, если вы заинтересо
ваны в успешном контакте. 

Впрочем, кратковременное закрыва
ние глаз, если оно сопровождается ины
ми положительными симптомами, может 
свидетельствовать и о том, что собесед
ник с вами согласен и одобряет ваше по
ведение. Он как бы сигнализирует: «Вос
принятого вполне достаточно для удовле
творен !я». На этом примере видно, что 
один и тот же признак, рассмотренный 
изолированно, может быть неправильно 
оценен. Адекватную оценку обеспечивает 
умелы it анализ целой совокупности пове
денческих проявлений. 

Точно так же и широко раскрытые 
глаза могут свидетельствовать о разных 
состояниях. Помня о том, что глаза — ос
новной канал информации о мире, мож
но предположить, что широко открытые, 
вытаращенные глаза в первую очередь 
выдают бессознательное стремление вос
принять максимум информации. Глаза 
широко раскрываются и от испуга, и от 
неожиданной радости, восхищения. Они 
производят впечатление открытости, ис
кренности. Но не всегда надо поддаваться 
этому впечатлению. Многие отпетые мо
шенники стараются завлечь свои жертвы, 
вольно или невольно широко раскрывая 
глаза и тем самым пытаясь вызвать к себе 
доверие. 

Чрезмерное раскрытие глазной щели 
быстро утомляет. Поэтому вытаращенные 
глаза можно наблюдать лишь в течение 
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короткого промежутка времени, то есть 
так долго, пока сохраняется ощущение 
ужаса, радости или удивления, требую
щее полной ориентации. 

Если глаза широко раскрыты более 
значительное время, это свидетельствует 
о целенаправленном внимании, откры
тости, готовности вступить в контакт. 

В положении глаз между вытаращен
ными и закрытыми можно отметить мно
жество оттенков, которые условно сво
дятся к двум переходным состояниям. 
Это прикрытые и прищуренные глаза. 
В первом случае верхнее веко без напря
жения закрывает верхнюю часть глаза. 
Такое положение уже не позволяет полу
чить четкого изображения на сетчатке. Из 
этого можно сделать вывод об отсутствии 
в данный момент у человека активного 
интереса к окружающему миру. Такая по
зиция может объясняться множеством 
причин — от простой усталости и до над
менности, когда других «не удостаивают 
взгляда». Именно при этом положении 
глаз важно учитывать и прочие сигналы. 
Так, одновременно опущенные уголки 
губ свидетельствуют скорее о высокоме
рии, а не о равнодушии, вызванном уста
лостью. 

Прищуренные глаза выражают вынуж
денную защиту от какой-то неприятнос
ти. Человек рефлекторно щурит глаза при 
воздействии каких-то болезненных или 
обременительных раздражителей: яркого 
света, едкого дыма, инородного тела (со-

С. СТЕПАНОВ 261 

ринки) или вещества (мыльной пены). 
Часто одно упоминание этих раздражите
лей заставляет прищуриться. 

Кроме того, прищуренные глаза слу
жат выражением общего неудобства, 
боли, неприятных мыслей и чувств. В об
щении прищуренный взгляд правильнее 
расценить как недоброжелательный: вас 
рассматривают, как сквозь прорезь при
цела; вы настолько неприятны, что ви
деть вас не хочется, но и упускать из виду 
нельзя. 

Самый распространенный в житей
ской психологии критерий оценки чело
века — направление взгляда. Считается, 
что если взгляд у человека прямой и от
крытый, то и сам человек таков. А тот, 
кто «прячет глаза», избегает встречи взгля
дов, — скорее всего неискренен и не
доброжелателен. 

Подобной точки зрения придержива
ются и некоторые психологи. Так, не
мецкий исследователь X. Рюкле пишет: 
«Прямой взгляд больше всего подходит 
для установления зрительного контакта с 
симпатичными вам людьми. В человечес
ких взаимоотношениях этот взгляд свиде
тельствует о заинтересованности и уважи
тельном отношении, о готовности к от
кровенному и прямому общению. Без 
всяких тайных причин и околичностей 
такой взгляд сигнализирует о порядоч
ности, уверенности в себе и прямом ха
рактере». 

Но было бы недопустимой поспеш-



262 ЯЗЫК ВНЕШНОСТИ 

ностью выносить суждение о человеке на 
основании лишь одного этого признака. 
Дело в том, что способность к прямому 
зрительному контакту усваивается в дет
ские годы и зависит от культурных усло
вий развития человека. Исследования, 
проведенные в США, показали, что на
выки использования взгляда в общении, 
будучи усвоены в раннем возрасте, на 
протяжении жизни почти не меняются, 
даже если человек попадает в иную среду. 

Этнографы, занимавшиеся этим во
просом, делят человеческие сообщества 
на контактные и неконтактные. В кон
тактных культурах, к которым относятся 
в основном южные народы — испанцы, 
португальцы, итальянцы, латиноамери
канцы, арабы, — взгляд в общении имеет 
гораздо большее значение (надо отме
тить, что люди контактных культур при 
разговоре и стоят друг к другу ближе, и 
чаще прикасаются друг к другу). У ара
бов, например, детей с малых лет специ
ально учат при разговоре смотреть чело
веку прямо в глаза, иной взгляд считается 
невежливым. 

В неконтактных культурах, к каковым 
могут быть причислены скандинавы и 
другие народы, населяющие север Евро
пы, а также японцы, индийцы и паки
станцы, рассматривание в упор человека, 
особенно незнакомца, издавна считается 
неприличным. 

Человек, мало смотрящий на собесед
ника, кажется представителям контакт

ных культур неискренним и холодным, а 
«неконтактному» собеседнику «контакт
ный» кажется навязчивым, бестактным, 
даже нахальным. 

Вообще «этнография взгляда» чрезвы
чайно разнообразна и интересна. Индей
цы племени навахо учат детей не смот
реть на собеседника. У южноамерикан
ских индейцев племен витуто и бороро 
говорящий и слушающий смотрят в раз
ные стороны, а если рассказчик обраща
ется к большой аудитории, он обязан по
вернуться к слушателям спиной и обра
тить свой взгляд в глубь хижины. Японцы 
при разговоре смотрят на шею собесед
ника, куда-нибудь под подбородок, таким 
образом, что глаза и лицо партнера нахо
дятся в поле периферийного зрения. Пря
мой взгляд в лицо, по их понятиям, не
вежлив. У других народов такое правило 
распространяется лишь на определен
ные случаи общения. Так, у кенийского 
племени луо зять и теща во время разго
вора должны повернуться друг к другу 
спиной. 

Психологи установили, что независи
мо от культуры женщины используют 
прямой взгляд намного чаще мужчин. 
М. Аргайл считает это их врожденным 
качеством и указывает, что уже с шести
месячного возраста девочки заметно «гла
застее» мальчиков. С возрастом эта раз
ница увеличивается. Женщина менее склон
на воспринимать пристальный взгляд как 
сигнал угрозы, но, напротив, считает его 
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выражением интереса и желания устано
вить человеческий контакт. По мнению 
Аргайла, такое поведение объясняется 
традиционной социальной ролью женщи
ны как воспитательницы детей. Она нуж
дается в этом средстве общения, устанав
ливая психологический контакт с ребен
ком, еще не умеющим говорить. 

К сожалению, непонимание этого яв
ления делает некоторых девушек легкой 
добычей преступников и насильников. 
То, что девушка сама трактует всего лишь 
как легкий интерес, другими подчас вос
принимается как призыв и обещание. 

Интересно мнение психиатра В. Леви: 
«Есть люди, которые никогда не смотрят 
в глаза: вы просто не знаете, какие у них 
глаза, так старательно они их прячут. Не 
спешите думать, что у такого человека не
чиста совесть или он трус. Нет, ни у кого 
вы не найдете более ясного и твердого 
взгляда, чем у закоренелого подлеца. Сре
ди тех же, кто упорно избегает смотреть в 
глаза, как раз довольно часто встречаются 
люди с повышенным чувством ответст
венности и твердой волей. Некоторые за
стенчивые люди, наоборот, упорно смот
рят в глаза другим, чтобы победить и 
скрыть свою застенчивость. Это тоже не
эффективно — ибо собеседник в ответ на 
такой напряженный взгляд тоже напряга
ется, и возникает взаимная цепная реак
ция скованности. Боязнь смотреть в глаза 
можно скорее назвать своеобразной ата
вистической застенчивостью, рудиментом 
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древнего поведения, и если она действи
тельно проявляется при нечистой совес
ти, то главным образом у тех, кто к этому 
еще не привык». 

Более того, надо иметь в виду: если со
беседник долго смотрит на вас в упор ос
тановившимся («остекленевшим») взгля
дом, это скорее всего значит, что полови
ну сказанного вами он пропускает мимо 
ушей. Напротив, когда собеседник ис
кренне слушает, он может бессознательно 
вращать глазами — признак того, что он 
прикладывает усилия, чтобы полностью 
постигнуть смысл ваших слов. Если он 
опускает глаза, это свидетельствует о том, 
что он сильно переживает сказанное вами. 

Глаза, заведенные вверх и налево, оз
начают, что слушатель полностью погло
щен содержанием вашей речи. Глаза, на
правленные вверх и направо — также 
большая внимательность и попытка сопо
ставления того, что вы говорите, с собст
венным опытом и знаниями. 

В любом общении, как считают пси
хологи, взгляд выполняет функцию син
хронизации. Говорящий обычно меньше 
смотрит на партнера, чем слушающий. 
Считают, что это дает ему возможность 
больше концентрироваться на содержа
нии своих высказываний, не отвлекаясь. 
Но примерно за секунду до окончания 
длинной фразы или нескольких логичес
ки связанных фраз говорящий устремляет 
взгляд прямо в лицо слушателю, как бы 
давая сигнал: я заканчиваю, теперь ваша 
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очередь. Партнер, берущий слово, в свою 
очередь отводит глаза. 

М. Аргайл и его сотрудники показали, 
что взгляды помогают поддерживать кон
такт при разговоре. Взглядом как бы ком
пенсируется действие факторов, разделя
ющих собеседников. Например, если по
просить беседующих сесть по разным 
сторонам широкого стола, окажется, что 
они чаще смотрят друг на друга, чем 
когда беседуют, сидя за узким столом. 
В данном случае увеличение расстояния 
между партнерами компенсируется уве
личением частоты взглядов. 

Частота прямых взглядов на собесед
ника зависит и от того, «выше» или «ни
же» себя вы его считаете: старше ли он 
вас, занимает ли более высокое общест
венное положение. Группа психологов из 
Линфилд-колледжа экспериментировала 
со студентками. Каждой из испытуемых 
экспериментатор представлял другую, не
знакомую ей студентку и просил обсудить 
какую-то проблему. Но одним говорил, 
что их собеседница — аспирантка из дру
гого колледжа, другим ее представляли 
как выпускницу школы, которая уже не 
первый год не может поступить в вуз. 
Если студентки полагали, что их положе
ние выше, чем у партнерши, они смотре
ли на нее и когда сами говорили, и когда 
только слушали. Если же они считали, 
что их положение ниже, то количество 
взглядов оказывалось при слушании боль
ше, чем при говорении. 
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Отсутствие взгляда также может быть 
сигналом. Можно подчеркнуто отводить 
глаза, показывая, что игнорируешь парт
нера, не хочешь иметь с ним дела. Ту же 
роль выполняет и расфокусированный 
взгляд, когда оси зрения не сконцентри
рованы на человеке, а направлены парал
лельно. Встретив такой взгляд, можно за
ключить, что перед вами человек, впав
ший в задумчивость — объекты внешнего 
мира (в том числе и вы) в данный момент 
не привлекают его интереса. Но не ис
ключено, что этот взгляд — признак над
менности. С его помощью человек де
монстрирует, что вы для него буквально 
пустое место. 

Вообще наблюдения в самых разных 
ситуациях показали, что положительные 
эмоции сопровождаются возрастанием 
количества взглядов, отрицательные ощу
щения характеризуются отказом смотреть 
на собеседника. 

Интересно, что женщины дольше 
смотрят на тех, кто им нравится, а муж
чины — на тех, кому они нравятся. 

Кроме того, частота зрительных кон
тактов зависит от темы разговора: при об
суждении приятной темы легко смотреть 
в глаза собеседнику, но мы избегаем де
лать это, если речь заходит о чем-то ме
нее приятном. 

В целом люди смотрят друг на друга от 
1/3 до 2/3 времени беседы. Установлено, 
что если два человека смотрят друг на 
друга еще чаще, то они больше заинтере-
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сованы в самом собеседнике, чем в том, 
что он говорит. Правда, это может быть 
интерес разного рода, и о его характере 
следует судить по степени расширения 
зрачков: партнер может считать вас инте
ресным и привлекательным — в этом слу
чае его зрачки несколько расширены, 
либо он по отношению к вам настроен 
враждебно и посылает вам бессловес
ный вызов; в этом случае зрачки будут су
жены. 

Известный специалист по невербаль
ному общению Алан Пиз подразделяет 
все взгляды, которыми обмениваются 
люди в общении, на деловые, социальные 
и интимные. 

Представьте, что в области лба вашего 
собеседника нарисован небольшой тре
угольник, образованный сочетанием трех 
точек — глаз и середины лба. Постарай
тесь во время делового контакта большую 
часть времени смотреть именно в этот 
треугольник. Тем самым вы создаете се
рьезную атмосферу, и другой человек 
чувствует, что вы настроены по-делово
му. При условии, что ваш взгляд не опус
кается ниже глаз партнера, вы можете ре
гулировать ход переговоров при помощи 
взгляда. 

Если вы опускаете взгляд ниже уровня 
глаз собеседника до его рта и смотрите в 
проекцию треугольника «глаза-рот», то 
используете таким образом социальный 
(«светский») взгляд, наиболее подходя
щий для нейтрального общения. 
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Смещение взгляда вниз, на другие 
части тела собеседника — показатель ин
тимности. Кстати, женщины всегда хоро
шо чувствуют на себе интимный взгляд 
мужчины, чего нельзя сказать о послед
них. Такая «невнимательность» муж
чин нередко разочаровывает прекрасный 
пол. 

Таким образом, правильно истолковы
вая и используя язык взгляда, можно зна
чительно облегчить понимание другого 
человека и взаимодействие с ним. При 
этом нелишне помнить о результатах еще 
одного эксперимента. Немецкие психо
логи проводили опыты с добровольцами, 
которые были незнакомы друг с дру
гом. После короткой беседы от испытуе
мых требовалось сообщить, кто из парт
неров им наиболее симпатичен. Выяснит 
лось: те, кто выдерживал более продол
жительный зрительный контакт, оцени
вались в общем как более симпатичные 
люди. 

Приложение 14 

ВОСТОЧНАЯ ФИЗИОГНОМИКА 
О ФОРМЕ ГЛАЗ 

В глубокой древности китайские фи-
зиогномисты создали классификацию че
ловеческих глаз, взяв за ее основу сходст
во с формой глаз реальных и мифических 
животных. Вот некоторые из выделенных 
ими типов. 
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1. Глаза Дракона. Довольно большие 
властные глаза с единственным веком 
красивой формы, которое обычно полу
прикрыто. Радужные оболочки четко очер
чены, с живым блеском. Такой человек 
бывает властным и авторитетным. Глаза 
дракона нередко встречаются у правите
лей и политических деятелей. 2. Глаза льва. 
Большие глаза со складками на веках, как 
на нижних, так и на верхних. Люди с та
кими веками наделены обостренным чув
ством справедливости и большими орга
низаторскими способностями. Их пред
назначение — командовать армиями или 
возглавлять деловые империи. 3. Глаза 
тигра. Довольно круглые глаза с желтова
тым оттенком и сильным блеском. Сви
детельствуют об импульсивном и жестком 
характере. Личности с такими глазами 
нередко добиваются высокого общест
венного положения. 4. Глаза волка. Ра
дужные оболочки относительно малень
кие по сравнению с белой частью глазного 
яблока. Люди с такими глазами обычно 
недоброго нрава, жестоки, мстительны и 
безжалостны, но и сами часто подверга
ются насилию. 5. Глаза кошки. Глаза с 
двойными веками и темно-желтыми ра
дужными оболочками. Человек с такими 
глазами нередко производит болезненное 
впечатление, что вызывает сострадание у 
других. Такие люди обладают сильной 
привлекательностью для лиц противопо
ложного пола. 6. Глаза Феникса. Длин
ные глаза с двойными веками и неболь
шими «хвостиками», идущими вверх и 
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вниз. Радужные оболочки расположены 
на темной стороне, обладают сильным 
блеском. Такой тип глаз нередко встреча
ется у людей, наделенных выдающимися 
деловыми или художественными способ
ностями. 7. Глаза петуха. Чаще голубые 
или светло-карие. Радужные оболочки рас
черчены линиями, исходящими из зрач
ка, как спицы колеса. Люди с такими гла
зами очень подвержены всевозможным 
злоключениям. 8. Глаза борова. Верхние 
веки имеют излом и направлены вверх 
вблизи угла глаза. Радужные оболочки 
тусклые, темноватой окраски. Люди с та
кими глазами имеют грубый и жестокий 
характер, нередко попадают в затрудни
тельное положение. 9. Глаза обезьяны. 
Маленькие глаза с двойными нижними 
веками, с черными радужными оболочка
ми. Такие люди обычно беспокойны, име
ют неустойчивый темперамент, плохо 
уживаются с окружающими. 10. Глаза 
овцы. Длинные, узкие глаза с тремя слоя
ми кожи на верхних веках. Радужные обо
лочки слишком малы, чтобы сбалансиро
вать белки глаз, имеют черновато-желтый 
цвет и расфокусированный блеск. Люди с 
такими глазами нередко бывают подвер
жены саморазрушительным настроениям. 
11. Глаза слона. Узкие, длинные глаза с 
двойными или тройными веками, кото
рые редко открываются широко. Люди с 
такими глазами обычно спокойны и дру
желюбны, неторопливы в действиях и в 
мыслях. Женщины с таким типом глаз 
отличаются повышенной чувственное-
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тью. 12. Глаза лошади. Треугольные глаза 
с провисающими веками. Свидетельству
ют о высокой эмоциональности, непосто
янстве чувств, склонности к риску. 13. Гла
за змеи. Малая радужная оболочка с 
красноватым оттенком и неуправляемым 
блеском. Указывают на взрывной харак
тер, обидчивость. 14. Глаза рака. Глазные 
яблоки заметно выступают вперед. При
знак упрямой, храброй и честолюбивой 
личности. Женщины с такими глазами — 
верные жены и хорошие хозяйки. 15. Гла
за рыбы. Верхнее веко спадает на внеш
ний угол и имеет сильный скос вниз. За 
внешним спокойствием таких людей скры
вается неустойчивость и импульсивность. 

Национальные 
особенности 

невербального поведения 
Коварная это вещь —культу

ра общения: присутствие ее неза
метно, зато отсутствие замеча
ешь сразу. 

С. Муратов 

Чем больше в культуре прослеживает
ся зависимость общения от ситуации, тем 
большее внимание в ней уделяется невер
бальному поведению — мимике, жестам, 
прикосновениям, контакту глаз, простран-
ственно-временной организации обще
ния и т. п. Например, в Японии, с одной 
стороны, молчание не рассматривается 
как вакуум общения и даже оценивается 
как проявление силы и мужественности, 
а с другой стороны, «органом речи» для 
японца является взгляд, а глаза говорят в 
той же мере, что и язык. Именно встре
тив взгляд другого человека, японец по
нимает движения его души и может на 
ходу перестроить свое вербальное поведе
ние. 

Видимо, в этом русская культура име
ет некоторое сходство с японской. Так, 
Э. Эриксон приписывал русским особую 
выразительность глаз, их использование 
«как эмоционального рецептора, как алч-
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ного захватчика и как органа взаимной 
душевной капитуляции». 

Но на этом сходство кончается. В Япо
нии не принято смотреть прямо в глаза 
друг другу: женщины не смотрят в глаза 
мужчинам, а мужчины — женщинам, япон
ский оратор смотрит обычно куда-то вбок, 
а подчиненный, выслушивая выговор на
чальника, опускает глаза и улыбается. Так 
как в японской культуре контакт глаз не 
является обязательным атрибутом комму
никации, жителям этой страны подчас 
трудно выдержать нагрузку чужого взгля
да. Иными словами, Япония — одна из 
наименее «глазеющих» культур. 

Русская же культура — «глазеющая», 
по крайней мере по сравнению с англо
саксонскими культурами. Сравнивая США 
и Англию, Э. Холл отмечает, что амери
канцы смотрят в глаза лишь в том случае, 
когда хотят убедиться, что партнер по об
щению их правильно понял. А для англи
чан контакт глаз более привычен: им 
приходится смотреть на собеседника, ко
торый моргает, чтобы показать, что слу
шает. Но преподаватели лингвостранове-
дения предупреждают российских уча
щихся: в Англии считается неприличным 
столь пристально смотреть в глаза, как 
это принято — и даже поощряется — в 
России. 

Русский обычай смотреть прямо в 
глаза Э. Эриксон обнаружил и в литера
турных произведениях. Действительно, 
герои классической русской литературы в 
доверительной беседе, раскрываясь перед 
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собеседником, не отрывают друг от друга 
згляда. Тем самым писатели не просто 
отмечают обычай смотреть в глаза, а под-
черкивают неразрывную связь теплоты и 

откровенности в отношениях с контактом 
глаз. 

В романе Л. Н. Толстого «Анна Каре-
нина» Долли, желая вызвать на откровен

ность Каренина, говорит, глядя ему в гла
за. Но собеседник, которого она считает 
холодным, бесчувственным человеком, 
вначале отвечает, не глядя на нее, затем 
почти закрыв глаза, и наконец, не глядя ей 
в глаза. И только решившись на откро
венность, Каренин говорит, прямо взгля
нув в доброе взволнованное лицо Долли. 
Именно тогда, когда Каренин взглянул в 
лицо, Долли стало его жалко. И после 
этого глаза Каренина еще глядели прямо 
на нее. Но это были мутные глаза: крат
кий момент искренности закончился для 
Алексея Александровича, он опять стал 

холоден, как и при начале разговора. 
Контакт глаз — лишь один из элемен

тов невербального поведения, основанно
го на оптико-кинетической системе зна
ков (или кинесике). В эту систему входит 
все богатство экспрессивного поведения 
человека — мимика, жесты, поза, поход
ка. Именно на примере некоторых видов 
экспрессивного поведения мы рассмот
рим основную проблему, встающую пе
ред исследователями невербального пове
дения в целом, — проблему степени его 
универсальности и обусловленности куль
турой, а значит, возможностей взаимопо-
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нимания при общении представителей 
разных народов. 

Согласно теории эволюции Ч. Дарви
на, мимика — движения лица, выражаю
щие эмоции, — является врожденной, не 
зависимой от расы и культуры и не разли
чается у человеческих существ во всем 
мире. Тем не менее в первой половине 
XX века многие ведущие культурантропо-
логи, прежде всего Маргарет Мид, обна
ружили многочисленные свидетельства 
того, что у представителей разных куль
тур существуют значительные различия в 
экспрессивном поведении, в том числе и 
в мимике. По их мнению, выявленные 
различия означают, что мимика — это 
язык, которым, как и любым другим, че
ловек овладевает в процессе социализа
ции. Только благодаря тому, что японцев 
с детства учат не расстраивать своими 
переживаниями окружающих, они, испы
тывая глубокое горе от смерти близких, 
сообщают об этом с улыбкой. 

Впрочем, буквально в последние годы 
и в самой Японии, и за ее пределами зри
тели оказались свидетелями целой серии 
телезрелищ, противоречащих всем кано
нам японской культуры: мужчины (чаще 
всего это случалось с теми, кто потерпел 
финансовое фиаско) всхлипывали, рыда
ли, ревели. Объяснения тому, что и «япон
цы тоже плачут», психологи ищут в про
изошедших на протяжении жизни пос
ледних поколений изменениях в системе 
семейного воспитания, когда влияние 
отца из-за его загруженности во многих 

С. СТЕПАНОВ _ 

семьях свелось к минимуму, а для матери 
сын превратился в некий драгоценный 
сосуд, которым надо любоваться. 

В 60-х годах П. Экманом и У. Фризе-
ном была проведена целая серия экспери
ментов, выявивших инвариантность мими
ки в разных культурах и получивших на
звание «исследований универсальности». 
Так, в одном из экспериментов испытуе
мые из пяти стран (Аргентины, Брази
лии, США, Чили и Японии) должны бы
ли определить, какой из шести эмоций — 
гневом, грустью, отвращением, страхом, 
радостью или удивлением — охвачены 
люди на показанных им фотографиях. 
Так как был выявлен высокий уровень 
согласия представителей всех культур в 
опознании шести эмоций, был сделан 
вывод об отсутствии культурной специ
фики мимики. Правда, исследования про
водились в индустриальных и в значи
тельной степени американизированных 
культурах. Поэтому оставалась высокая 
вероятность того, что смысл экспрессив
ных выражений на лицах людей, сфото
графированных в США, опознавался и в 
других странах благодаря знакомству с 
американскими кинофильмами, телеви
зионными программами и журналами. 

Но когда сходное исследование было 
проведено на Новой Гвинее, испытуе
мые — члены двух не имеющих письмен
ности племен — продемонстрировали ре
зультаты, сопоставимые с ранее получен
ными данными, лишь иногда смешивая 
страх и удивление. Более того, для увели-
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чения надежности результатов исследова
тели сделали еще один шаг, предъявив 
студентам из США, которые никогда 
прежде не видели представителей племен 
с Новой Гвинеи, их фотографии, запечат
левшие на лицах все те же эмоции. И но
вые результаты оказались аналогичными 
предыдущим: испытуемые опознали все 
эмоции, испытывая некоторые затрудне
ния лишь при разграничении страха и 
удивления. 

Экман и Фризен попытались ответить 
еще на один вопрос: одинаковым ли об
разом в реальной жизни отражаются на 
лицах людей те эмоции, которые они 
опознают на фотографиях. В исследова
нии, проведенном в США и Японии, ис
пытуемым показывали вызывающие оп
ределенные эмоции фильмы и записыва
ли — без их ведома — их реакции на 
видео. И в этом случае подтвердилась ги
потеза об универсальности экспрессив
ных выражений лица — просмотр одних и 
тех же эпизодов сопровождался одной и 
той же мимикой у американцев и япон
цев. 

В дальнейшем исследования, повто
ряющие и развивающие работы Экмана и 
Фризена, проводились в других странах, 
другими исследователями, и все они под
твердили их основные выводы. Хотя и 
были обнаружены некоторые межкуль
турные вариации в мимике, в настоящее 
время универсальность отражения основ
ных эмоций в выражениях лица обще
признанна. Более того, в исследовании, 
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проведенном одновременно в десяти стра
нах, было выявлено, что по мимике пред
ставителей чужих культур очень хорошо 
опознаются не только «чистые», но и 
смешанные эмоции. 

Но если в вопросе об универсальности 
человеческой мимики правы Дарвин и 
современные психологи, то как же быть с 
многочисленными данными культуран-
тропологов о существенных различиях в 
проявлении эмоций у представителей раз
ных культур? 

Во-первых, не вызывает сомнений, 
что существуют элементы мимики, ис
пользование которых несет на себе явный 
отпечаток культуры. Так, в Америке ми
гание двумя глазами обычно означает со
гласие или одобрение, и американский 
ребенок познает его значение, наблюдая 
за родителями и другими окружающими 
его людьми. А азиатский ребенок мигать 
не учится — во многих восточных культу
рах подмигивание считается дурной при
вычкой и может обидеть человека. 

Во-вторых, не только психолог, но и 
любой наблюдательный человек, взаимо
действующий с представителями различ
ных народов, видит межкультурные ва
риации в частоте и интенсивности отра
жения тех или иных эмоций на их лицах. 

Иными словами, в каждой культуре 
выработаны передающиеся из поколения 
в поколение правила, регулирующие экс
прессивные выражения лица и предписы
вающие, какие — универсальные по сво
ей сути — эмоции позволительно показы-
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вать в определенных ситуациях, а какие 
положено прятать. Экман и Фризен на
звали их культурно обусловленными пра
вилами «показа» эмоций. 

Так, очень строгие правила «показа», а 
точнее «сокрытия», маскировки эмоций 
существуют в японской культуре. Прак
тически все наблюдатели отмечают, что у 
жителей Страны восходящего солнца, как 
правило, спокойное, безмятежное выра
жение лица, независимо от внутренних 
эмоций, которые они стремятся скры
вать, пряча под маской. (Правда, среди 
близких японцы любят смеяться и улы
баться, считая возможным «снять маски», 
дать волю чувствам печали и радости.) 

Эта особенность японской культуры 
отразилась и на результатах сравнитель
но-культурного исследования, проведен
ного Экманом и Фризеном. Как уже от
мечалось, при просмотре вызывающего 
стресс фильма в одиночестве на лицах 
американцев и японцев выражались оди
наковые эмоции. Но, смотря фильм в 
присутствии экспериментатора, амери
канские испытуемые демонстрировали те 
же эмоции отвращения, страха, грусти 
или гнева, в то время как у японцев нега
тивные эмоции стали отражаться на лице 
реже и заменялись улыбкой. 

Иными словами, даже присутствия 
экспериментатора оказалось достаточным 
для того, чтобы у японских испытуемых 
активизировались культурно-специфич
ные правила «показа» эмоций и прояви
лись отличия от американцев. Следует 
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также отметить, что на поведение япон
цев, придающих огромное значение ста
тусу взаимодействующих с ними людей, 
не могло не повлиять то обстоятельство, 
что при демонстрации фильма присутст
вовал «старший высокостатусный экспе
риментатор». 

В последние годы психологи обратили 
особое внимание на межкультурные раз
личия правил «показа» эмоций в разных 
ситуациях. В исследовании, проведенном 
в Венгрии, Польше и США, испытуемые 
должны были оценить, насколько умест
ной была бы демонстрация эмоций в 
присутствии членов своей группы (на
пример, близких друзей или родственни
ков) и в присутствии членов чужой груп
пы (например, в общественном месте, в 
присутствии случайных знакомых). По 
мнению поляков и венгров, «среди своих» 
уместны позитивные эмоции, а негатив
ные демонстрировать не следует. Показ 
негативных эмоций более уместен «среди 
чужих». Иными словами, испытуемые из 
Восточной Европы проявили стремление 
не расстраивать плохим настроением чле
нов своей группы и мало заботы о чужих. 
Если судить по этим результатам, поль
ская и венгерская культуры более коллек-
тивистичны, чем американская. Амери
канские испытуемые посчитали более 
приемлемыми проявления гнева, отвра
щения или страха перед родственниками 
или друзьями, а не перед посторонними, 
в присутствии которых человеку в США 
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положено всегда демонстрировать опти
мизм и радость жизни. 

Еще одним видом экспрессивного по
ведения человека являются жесты или 
выразительные движения рук. В обыден
ном сознании существует убеждение, что 
с их помощью — «на пальцах» — предста
вители разных культур, даже не зная язы
ка друг друга, могут объясниться между 
собой. Действительно, иностранцы о мно
гом могут договориться с местными жи
телями с помощью жестов, имитирующих 
действия: изображающих курение сигаре
ты, зажигание спички и т. п. Но даже в 
этом случае жесты могут быть поняты не 
везде, так как предполагают знакомство с 
теми или иными предметами. Кулак с от
веденным указательным пальцем, пред
назначенный для показа пистолета, не 
дает основы для опознания в первобыт
ной культуре, не знакомой с огнестрель
ным оружием. 

В наше время появилось большое ко
личество работ, описывающих и система
тизирующих жесты. В результате стано
вится все более очевидным, что большин
ство жестов культурно-специфичны и не 
только не способствуют межкультурному 
общению, но и затрудняют его. Сущест
вует множество историй о попавших в за
труднительное положение путешествен
никах, использовавших привычные для 
них жесты, которые, как оказалось, в дру
гих странах имеют совсем другое значе
ние. Г. Триандис приводит пример, как 
американский президент Р. Никсон, не 
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желая того, оскорбил бразильцев: он сло
жил в кольцо большой и указательный 
пальцы, то есть использовал жест, озна
чающий «о'кей» в США, но непристой
ный в Бразилии. Одинаковые по технике 
исполнения жесты могут по-разному ин
терпретироваться даже в разных районах 
страны. Так, региональные различия в 
значении кивания и покачивания головой 
из стороны в сторону как согласия или 
несогласия отмечены в Греции и Турции. 

При подготовке человека к взаимодей
ствию в инокультурной среде психологи 
обычно рекомендуют во избежание недо
разумений использовать жесты как можно 
реже. Этой же точки зрения придержива
ются и специалисты по страноведению, 
полагая, что на первом этапе изучения 
иностранного языка учащимся следует 
исключить невербальные средства своей 
национальной культуры, так как выучить 
и правильно употреблять систему жестов 
сложнее, чем выучить язык. Постепенно 
они должны быть ознакомлены с наибо
лее характерными жестами культуры изу
чаемого языка, но нет никакой необходи
мости стремиться использовать все жес
ты: в ряде случаев то, что у носителя 
языка кажется обычным, у представителя 
другой культуры становится неуместным. 

Разные типы жестов в разной степени 
связаны с культурой. Адапторы (почесы
вание носа, покусывание губ) помогают 
нашему телу адаптироваться к окружаю
щей обстановке, но со временем могут и 
утратить эту функцию. Хотя они слабо 



286 ЯЗЫК ВНЕШНОСТИ 

используются при межличностном обще
нии, именно культура определяет, какие 
из них прилично или неприлично ис
пользовать в той или иной ситуации. 
Иными словами, правилам их использо
вания человек обучается по ходу воспита
ния. 

Иллюстраторы непосредственно свя
заны с содержанием речи, визуально под
черкивают или иллюстрируют то, что 
слова пытаются выразить символически. 
Различия между культурами состоят в 
частоте и правилах использования опре
деленных жестов. Некоторые культуры 
поощряют своих членов к экспрессии в 
жестах во время разговора. К ним отно
сятся еврейская и итальянская культуры, 
но манера жестикуляции в каждой из них 
имеет свой национальный колорит. В дру
гих культурах людей с детства приучают 
быть сдержанными при использовании 
жестов как иллюстраторов речи: в Япо
нии считается похвальной умеренность и 
сдержанность в движениях, жесты япон
цев едва уловимы. 

Все культуры выработали жесты-сим
волы, способные самостоятельно переда
вать сообщение, хотя они часто и сопро
вождают речь. Именно одним из культур
но-специфичных символических жестов 
так неудачно воспользовался американ
ский президент Никсон в Бразилии. Кста
ти говоря, значение сложенных кольцом 
большого и указательного пальцев чрез
вычайно многообразно: в США это сим
вол того, что все прекрасно, на юге Фран-
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ции — «плохо», «ноль», в Японии — «дай 
мне немного денег», а в некоторых регио
нах Европы (например, в Португалии), 
как и в Бразилии, — весьма непристой
ный, оскорбительный жест. 

Итак, между символическими жестами 
в разных культурах существуют весьма 
значительные различия. Исследователи 
пришли к заключению, что они тем слож
нее для понимания в чужой культуре, чем 
больше дистанция между формой жеста и 
референтом (тем, что должно быть изо
бражено). «Намекающий» жест рукой 
«иди ко мне», видимо, будет понят повсе
местно, хотя в разных культурах он не аб
солютно идентичен: русские обращают 
ладонь к себе и раскачивают кисть вперед 
и назад, а японцы вытягивают руку впе
ред ладонью вниз и согнутыми пальцами 
делают движение в свою сторону. А вот 
«договорный» русский жест «отлично» — 
поднятый вверх большой палец сжатой в 
кулак руки — может и не быть идентифи
цирован в другой культуре как символ 
одобрения или восхищения. Во многих 
странах таким жестом принято выражать 
просьбу к проезжающим водителям под
везти вас. Иностранцам, пытавшимся та
ким способом останавливать машины на 
русских дорогах, приходилось проводить 
немало времени в бесплодном ожидании 
и недоумении, тогда как и водители, про
езжая мимо, также недоумевали: отчего 
это человеку пришло в голову демонстри
ровать им одобрительный жест? 

В той или иной степени обусловлены 
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культурой и другие элементы экспрессив
ного поведения человека, например поза. 
В Америке движение с выпрямленным 
телом символизирует силу, агрессивность 
и доверие. Когда же американцы видят 
согбенную фигуру, то могут «прочитать» 
потерю статуса и достоинства. А в Япо
нии люди, выпрямившие поясницу, счи
таются высокомерными. 

Уроженец Тибета, встретив незнако
мого, показывает ему язык. Этим знаком 
приветствия он хочет сказать: «У меня на 
уме нет ничего дурного». Тем же жестом 
индеец майя обозначал, что он обладает 
мудростью, индус так выражает гнев, ки
таец — угрозу, а европеец — насмешку, 
поддразнивание. 

Эскимосы в знак приветствия ударяют 
знакомого кулаком по голове и плечам. 
Лапландцы трутся носами. Житель Анда
манских островов садится к другому на 
колени, обнимает за шею и плачет, муж 
может сесть на колени жене. 

Когда француз, немец или итальянец 
считает какую-либо идею глупой, он вы
разительно стучит себя по голове; немец
кий шлепок по лбу открытой ладонью — 
эквивалент восклицания: «Да ты с ума 
сошел!» Кроме того, немцы так же, как 
американцы, французы и итальянцы, 
имеют обыкновение рисовать указатель
ным пальцем спираль у головы, что озна
чает: «Сумасшедшая идея...» 

И, напротив, когда британец или ис
панец стучит себя по лбу, всем ясно, что 
он доволен, и не кем-нибудь, а собой. 
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Несмотря на то, что в этом жесте присут
ствует доля самоиронии, человек все-та
ки хвалит себя за сообразительность: «Вот 
это ум!» Если голландец, стуча себя по 
лбу, вытягивает указательный палец вверх, 
то это означает, что он по достоинству 
оценил ум собеседника. Но если же палец 
укажет в сторону, то это означает, что у 
того мозги набекрень. 

Немцы часто поднимают брови в знак 
восхищения чьей-то идеей. То же самое в 
Британии будет расценено как выраже
ние скептицизма. А китаец поднимает 
брови, когда сердится. 

Даже такие, казалось бы, универсаль
ные движения, как кивок в знак согласия 
и покачивание головой в знак отрицания, 
имеют прямо противоположное значение 
в Болгарии. Легенда гласит, что этот па
радокс ведет свою историю от поступка 
одного народного героя. Турки-завоева
тели склоняли его к отречению от веры 
отцов и к принятию ислама. Под угрозой 
смерти ему пришлось на словах согла
шаться с ними, однако параллельным 
жестом он одновременно выражал отри
цание. С той поры кивок в Болгарии оз
начает «нет», что зачастую вводит в за
блуждение гостей этой страны. 

Считается, что наиболее экспрессивен 
язык жестов у французов. Когда француз 
хочет о чем-то сказать, что это — верх 
изысканности, утонченности, он, соеди
нив кончики трех пальцев, подносит их к 
губам и, высоко подняв подбородок, по
сылает в воздух нежный поцелуй. И с 
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вает, как легко даже закаленному путеше
ственнику непреднамеренно обидеть сво
их партнеров по общению — представи
телей другой национальной культуры. Ес
ли вы осознанно сумеете предугадать 
реакцию ваших собеседников, наблюдая 
за их невербальным языком, это поможет 
вам избежать многих недоразумений. 
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другой стороны, если француз потирает 
указательным пальцем основание носа, 
он предупреждает: «здесь что-то нечис
то», «осторожней», «этим людям нельзя 
доверять». 

Этот жест очень близок итальянскому 
постукиванию указательным пальцем по 
носу, все равно справа или слева. Это оз
начает: «Берегись. Впереди опасность. 
Похоже, они что-то замышляют». В Ни
дерландах у того же жеста другое значе-
ние — «я пьян» или «ты пьян»: в Анг
лии — «конспирация и секретность». 

Движение пальца из стороны в сторо
ну имеет много разных смыслов. В США, 
Италии, Финляндии это может означать 
легкое осуждение, угрозу или всего-на
всего призыв прислушаться к тому, что 
сказано. В Нидерландах и во Франции 
такой жест просто означает отказ. Если 
надо жестом сопроводить выговор, указа
тельным пальцем водят из стороны в сто
рону около головы. 

В большинстве западных культур, ког
да встает вопрос о роли левой или правой 
руки, ни одной из них не отдается пред
почтения (если, конечно, не учитывать 
традиционного рукопожатия правой ру
кой). Но будьте осторожны на Ближнем 
Востоке, как и в других странах ислама. 
Не вздумайте протянуть кому-либо еду, 
деньги или подарок левой рукой. Там она 
известна как нечистая («туалетная») рука 
и пользуется дурной славой. 

Этот краткий перечень значений до
вольно-таки стандартных жестов показы-





Толкование слов 
Заговори, чтобы я тебя уви

дел. 
Сократ 

Слышать —это больше, чем 
понимать слова. 

К. Чапек 

Профессор Хиггинс из пьесы Бернар
да Шоу «Пигмалион» всего по несколь
ким произнесенным словам брался опре
делить, уроженцем каких краев является 
говорящий. Такая удивительная способ
ность, вероятно, не является плодом ав
торского воображения: характерный го
вор того или иного края легко различить 
на слух, а при усердном изучении воз
можных вариаций можно, пожалуй, срав
ниться со знаменитым Хиггинсом. На
пример, речь уроженцев Вологодской об
ласти и Краснодарского края настолько 

' по-разному звучит, что не заметить отли
чия невозможно. А в результате трени
ровки можно научиться различать и более 
тонкие вариации. 

Если к тому же знать особенности сло
воупотребления в разных местностях, то 
задача еще более упрощается. Например, 
подъехав на автобусе к нужной останов
ке, москвич «выходит», а одессит «вста
ет». Жители разных мест ходят одни на 
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рынок, другие — на базар. Само выраже
ние «базарить» кое-где означает букваль
но «делать покупки на базаре», тогда как 
в других местах это значит «праздно бол
тать». 

Точно разобраться во всех подобных 
тонкостях по силам лишь хорошо подго
товленным специалистам. При этом ре
шить удается не очень важную задачу: так 
можно окольно выяснить, из каких мест 
родом говорящий, хотя в большинстве 
случаев об этом можно просто спросить 
напрямую. Но особенности речи позво
ляют судить и о многих других индивиду
альных свойствах. Даже в коротком фраг
менте речи содержится гораздо больше 
информации, чем та, которую говоря
щий намеревался вложить в свои слова. 
Громкость речи, ее интонация, темп и ритм, 
особенности употребления некоторых 
слов — все это о многом может сказать 
наблюдателю, знакомому с несложны
ми психологическими закономерностя
ми. Формулируя то или иное высказыва
ние (даже самое простое), человек в ос
новном размышляет о содержании своих 
слов, но почти никогда не заботится спе
циально о манере их произнесения. Поэ
тому его голос и манера говорить несут в 
себе подлинную, почти не замаскирован-
ную информацию о его душевном складе. 

Громкость голоса — общий показатель 
жизненной энергии и уверенности в себе. 
Обычно громко говорят люди, которые 
желают быть уверены, что окружающие 
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обязательно услышат их слова и примут 
их к сведению. Довольно громкий голос 
(даже в будничной обстановке) отличает 
людей, которые привыкли отдавать рас
поряжения, считают себя вправе отчиты
вать виноватых и не сомневаются в пра
воте своей позиции. Громким голосом 
обычно стараются перекрыть возражения 
оппонента, прервать на полуслове само 
стремление противоречить и не подчи
няться. Так, совсем еще маленький ребе
нок, настаивая на каком-то своем жела
нии или просто торопясь о чем-то расска
зать, старается буквально перекричать 
сверстников и даже родителей, не давая 
им возможности возразить или хотя бы 
помешать высказыванию. Понаблюдайте 
за разговором дошкольников: свою пра
воту каждый стремится утвердить гром
костью голоса. По мере взросления все 
большую роль в разговоре приобретает 
логика, человек учится не только гово
рить, но и слушать. К сожалению, не все 
даже в зрелые годы владеют этой способ
ностью в полной мере. И очень часто лю
ди настаивают на своем в ребяческой ма
нере — почти криком. Конечно, если ло
гика неубедительна, другого средства не 
остается. Интересную ремарку оставил 
У. Черчилль на полях конспекта одной 
своей речи: «Довод слабоват — надо кри
чать!» 

Громкий голос может выступать и 
маскировочным средством для сокрытия 
слабого духа. Так путник, оказавшийся 
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среди темного леса, начинает громко петь, 
чтобы заглушить свой страх. Большая 
громкость может быть и проявлением не
достаточной самокритичности, неумения 
владеть своими чувствами — как, напри
мер, у пьяного. В любом случае чересчур 
громогласное словоизвержение заставля
ет заподозрить: насколько глубок смысл 
сказанного и стоит ли соглашаться с само
уверенностью говорящего? Как правило, 
человеку, говорящему здраво, спокойно и 
рассудительно, не требуется форсировать 
громкость своей речи. 

Малая громкость голоса свидетельст
вует о том, что перед нами человек сдер
жанный, скромный, вероятно, хорошо 
воспитанный. Можно было бы предполо
жить, что тихий голос свидетельствует о 
недостаточной уверенности в себе. Так 
действительно бывает, и в этом случае 
для речи характерна колеблющаяся, роб
ко-просительная интонация. Но тихий 
голос может быть и твердым, даже жест
ким. Так говорят люди, абсолютно уве
ренные, что их доводы безупречны и что 
их голос — пускай и негромкий — обяза
тельно будет услышан. Кроме того, люди 
предпочитают негромко произносить та
кие вещи, которые не хотели бы оглашать 
во всеуслышание. Не исключено, что че
ловек, предпочитающий говорить тихо, 
испытывает смутное ощущение неловкос
ти и вины (не обязательно — обоснован
ное). 

Сильные и внезапные колебания гром-
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кости голоса свидетельствуют об общей 
повышенной эмоциональности либо о 
том волнении, которое говорящий испы
тывает в данный момент. Это волнение 
обычно заражает слушателей, особенно 
когда поначалу тихий голос вдруг крепнет 
и обретает уверенную громкость. Хоро
шие ораторы знают, что речь, произне
сенная в одном тоне (пускай даже и с па
фосом), не может увлечь слушателей. 
Поэтому они сознательно варьируют гром
кость речи, придавая сказанному силь
ный эмоциональный акцент. 

Скорость речи соответствует темпера
менту и так называемому темпу жизни 
человека. Поэтому ее трудно изменить 
(это удается волевым усилием, но нена
долго). Неторопливо, даже медлительно 
говорят спокойные, обстоятельные люди, 
не склонные к авантюрам и резким пере
падам настроения. Впрочем, медленная 
речь может быть и признаком общей за
торможенности, недостаточной подвиж
ности мыслительных процессов, а то и 
просто лени. Так, у человека, принявшего 
успокоительное лекарство, речь замедля
ется (при этом также снижается темп ум
ственных процессов и мотивация к дея
тельности). 

Оживленно и бойко, даже торопливо 
говорят энергичные, подвижные, легкие 
на подъем люди. Такое заключение мож
но сделать, если ритм речи равномерный. 
А вот нарушенный ритм при общей высо
кой скорости речи свидетельствует о том, 
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что человек робеет, недостаточно уверен 
в себе (возможно, только в данный мо
мент). Так, студент, вытянув на экзамене 
незнакомый вопрос, начинает тараторить 
и запинаться. Бывает, правда, и наоборот: 
в такой ситуации студенту трудно «выда
вить из себя слово». Но это объясняется 
простой причиной: просто нечего сказать. 

Заметные колебания скорости речи 
указывают на недостаток уравновешен
ности, легкую возбудимость. Изменение 
темпа речи может более или менее созна
тельно использоваться для нагнетания 
эмоционального тона, возбуждения слу
шателей. Когда человек говорит в ускоря
ющемся темпе — он, вероятно, сам все 
более вдохновляется и зажигает слушате
лей. Наоборот, замедляющаяся речь — 
словно включение внутренних тормозов, 
когда потеряна логическая нить либо уве
ренность в своей правоте. 

От высоты голоса во многом зависит 
впечатление, которое у слушающих скла
дывается о говорящем. Высокий пронзи
тельный голос неодобрительно называют 
визгливым, безосновательно приписывая 
его обладателю всяческие недостатки. 
В действительности голос обычно срыва
ется в фальцет либо от сильного возбуж
дения, либо от страха (а эти состояния и 
правда не красят человека). Низкий тон 
голоса символизирует силу и достоин
ство. Так говорили суровые и мужествен
ные герои вестернов. И постепенно убе
дили американцев, что голос сильного че-
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ловека обязательно должен быть низким. 
Бизнесмены и политики попробовали 
было воспользоваться этим, но скоро убе
дились, что искусственно «заниженный» 
голос кажется слушателям неискренним. 
Поэтому, желая выглядеть убедительно, 
надо оставаться в рамках естественного 
диапазона своего голоса. «Выпадение» из 
этого диапазона заставляет слушателей 
насторожиться. 

Важный показатель речи — ее отчет
ливость. Ясное и четкое произнесение 
слов — показатель внутренней дисципли
ны, стремления ясно представить свою 
позицию. И наоборот, нечеткое произно
шение — всякого рода бурчание, бормо
тание и т. п. (если только это не связано с 
дефектами речедвигательного аппара
та) — это часто проявление неуважитель
ного отношения к собеседнику: говоря
щий даже не заботится о том, чтобы другим 
было легко его расслышать. Но психоло
ги не ограничиваются таким простым 
объяснением. Они считают: те, кто скло
нен подавлять свои эмоциональные реак
ции, почти всегда выражают это голосом. 
Попытка таких людей сделать звук своего 
голоса полностью подконтрольным, ней
тральным обычно начинается с неосо
знанного воздействия на дыхание, которое 
экономится таким образом, чтобы ис
ключить неожиданный прорыв «открыто
го» звука, и заканчивается артикуляцион
ным оформлением речи. В итоге ясное и 
четкое произношение слов укажет нам на 
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внутреннее спокойствие и рационализм 
собеседника, а неясное и расплывчатое 
произношение проявит в нем мягкость, 
уступчивость, даже некоторое слабоволие. 

Ритмический рисунок речи во многом 
формируется паузами. Именно использо
вание пауз является эффективным сред
ством манипулирования собеседником. 
Вспомните эпизод из романа Сомерсета 
Моэма «Театр», в котором прозвучал 
афоризм Жанны Табу: «Не делай паузы, 
если в этом нет крайней необходимости, 
но уж если сделала, тяни ее сколько мо
жешь». Те, кто чувствует себя тревожно и 
боится «повиснуть в пустоте», в диалоге 
избегают пауз. 

Но, разумеется, самое важное в ре
чи — это произнесенные слова. Посколь
ку речь и интеллект тесно взаимосвязаны, 
постольку по словесному оформлению 
мысли можно судить и о ее глубине. Лю
ди ограниченные обходятся ограничен
ным запасом слов, заполняя неизбежные 
пустоты в речи (подыскать нужное слово 
затруднительно!) всяческими междоме
тиями и словами-«паразитами»: «ну, это... 
короче... как его...». К тому же их выска
зывания, будучи записанными, не требу
ют никаких знаков препинания, кроме 
точек: все предложения простые и одно
сложные. Умение построить развернутое 
высказывание из сложносочиненных, слож
ноподчиненных предложений, с исполь
зованием причастных и деепричастных 
оборотов, — показатель довольно высо
кого интеллекта. Казалось бы, о том же 
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должна свидетельствовать насыщенность 
речи современными научными и публи
цистическими терминами. Увы, за такой 
манерой нередко скрывается ограничен
ность мысли. Тем более что многие тер
мины и понятия подчас употребляются 
бездумно и безграмотно. Так, даже с теле
экрана и газетной полосы слетают выска
зывания о «наиболее оптимальных усло
виях», «крайних экстремистах» и т. п. Че
ловек, по-настоящему образованный и 
культурный, не склонен излишне услож
нять свою речь и захламлять ее иноязыч
ным сором. 

Весьма показательно использование в 
обыденной речи редкоупотребительных, 
архаичных оборотов родного языка. Пы
таясь говорить так, как не говорит никто 
из окружающих, человек намеренно стре
мится выделиться, подчеркнуть свою ис
ключительность. Так, правда, легко по
пасть в неловкое положение. Недавно на 
улицах столицы был проведен нехитрый 
эксперимент. К случайным прохожим об
ращались с использованием слова, чрез
вычайно уважительного еще в начале 
века, — «любезный». Большинство по
чувствовали себя оскорбленными и отре
агировали с негодованием. Забавный эпи
зод этого опыта произошел в магазине, 
когда экспериментатор обратился к румя
ному продавцу: «Любезный, а свежая ли 
сметана?» В ответ прозвучало: «Не из
вольте гневаться, милостивый государь, — 
сметанку завезли третьего дни...» Оказа
лось, за прилавком стоял выпускник фи-
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лологического факультета МГУ. Нетруд
но представить, какой ответ прозвучал бы 
в ином случае. 

Однако даже самые заурядные слова, 
обычные в повседневной речи, могут быть 
очень показательны. Взять хотя бы мане
ру соглашаться или отрицать. 

Принятие, утвердительный ответ и не
приятие, отрицательный ответ могут быть 
выражены в разной степени. 

Сухое «да» (первая ступень) приобре
тает больший вес, превращаясь в «совер
шенно верно», «правильно», «точно» 
(вторая ступень). На третьей ступени со
гласие окрашивается одобрением: «от
лично», «очень хорошо», «замечательно». 
При переходе к четвертой ступени одоб
рение становится личностно окрашен
ным — похвалой человек стремится выра
зить не только свою рациональную оценку, 
но и позитивное эмоциональное отноше
ние — «чудесно», «великолепно», «восхи
тительно»... Высшей степенью принятия 
хотят сообщить другим о своей полной 
захваченности положительными чувства
ми и тем самым — о способности к наи
более полному выражению чувств. В этом 
случае звучат превосходные оценки — 
«безумно здорово», «чудо, просто с ума 
сойти можно» и т. п. 

Отрицание тоже может выражаться на 
пяти эмоциональных ступенях. Деловитое 
«нет» (первая ступень) возрастает ко вто
рой ступени до критической оценки: «не
правильно», «исключено». На третьей сту-
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пени оно превращается в дискредитацию: 
«плохо», «неразумно», «никуда не годит
ся». На четвертой ступени рациональное 
отрицание переходит в субъективное эмо
циональное выражение: «полная ерун
да», «отвратительно» и т. п. На выс
шей ступени отрицание выражается как 
негодование и отвращение, в ход идут 
любые уничижительные определения и 
даже ругательства. Человек, постоянно 
употребляющий такие слова, тем самым 
демонстрирует, что установка на неудо
вольствие стала его позицией, жизнен
ным стилем. 

По произнесенным несколько раз 
оценочным суждениям можно довольно 
быстро распознать, на какой эмоцио
нальной ступени находится человек. Его 
установка может быть легко рассчитана 
на своеобразной шкале от +5 до —5 (от 
«безумно замечательно» до «тошнотвор
но»). Обращает на себя внимание тот 
факт, что конкретный человек свое одоб
рение и неприятие обычно выражает в 
равнозначных степенях (например, +3 и 
—3) и редко отклоняется за эти пределы. 
И чем ниже эта ступень, тем больше ос
нований судить о высоком самоконтроле, 
эмоциональной уравновешенности. 

Американский психолог Эрик Берн 
выделил в структуре личности три компо
нента. Это Родитель, Взрослый и Ребе
нок, которые живут в каждом из нас. Ро
дитель стоит на страже консервативных 
ценностей, он строг и склонен к назида-



306 ЯЗЫК ВНЕШНОСТИ 

ниям. Ребенка отличает непосредствен
ность и открытость, которые часто обора
чиваются безответственностью и импуль
сивностью. А вот Взрослый рассудителен 
и справедлив, он умеет избегнуть автори
тарности Родителя и безалаберности Ре
бенка. По мнению Берна, в каждом чело
веке преобладает какой-то компонент, и 
наиболее зрелой личностью следует счи
тать того, кто сумел культивировать в 
себе здравомыслящего Взрослого. Такой 
человек в своих оценках, как правило, ог
раничивается двумя первыми ступенями 
выражения. Тот, в чьей личности преоб
ладает Родитель, — более категоричен, 
для него характерна третья и даже четвер
тая ступени. Доминирующий Ребенок 
предпочитает крайнюю степень отрица
ния либо одобрения. К тому же «ребячес
кая» позиция постоянно требует от окру
жающих подтверждения самооценки. За 
аффективными высказываниями типа «с 
ума сойти можно» или «чушь несусвет
ная» скрывается детское самолюбование, 
которое слушатели должны подтвердить 
непрерывным поддакиванием. Той же це
ли служат постоянно повторяемые при
зывы «верно?», «не так ли?», «понимаете?». 
По сути, это беззастенчивые требования, 
чтобы слушатель на каждое банальное ут
верждение одобрительно реагировал: 
«Совершенно верно, вы очень умный че
ловек». 

Хотя каждому предмету и явлению че
ловек приписывает определенную оцен-
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ку, он не всегда стремится высказать эту 
оценку столь же определенно. Не следует 
буквально понимать выражения типа «я, 
конечно, не знаю...». Тот, кто так гово
рит, как правило, очень хорошо знает, ка
ково его мнение, но опасается, что его 
правота не будет признана, и стремится 
заранее себя обезопасить. Для этого мо
жет быть использовано и сослагательное 
наклонение — «я бы...». В нем так и слы
шится: «Если оценка, несмотря на мои 
ожидания, окажется неверной, я тем не 
менее не потеряю самоуважения». 

Стремление к самозащите скрывается 
и за такими, казалось бы, категоричными 
словами-вставками, как «точно», «навер
няка», «безусловно», «разумеется»... «Ра
зумеется, я обо всем позабочусь». «Конеч
но, я тут же встал и вышел». Прислушав
шись к таким утверждениям, понимаешь, 
что вовсе не само собой разумеется, что 
некто действительно обо всем позаботит
ся и что не было никакой естественной 
необходимости демонстративно удалять
ся. Но эти вызывающие сомнение шаги 
просто нуждаются в словесном подкреп
лении. Тот, кто хотел бы смягчить собст
венные и чужие сомнения, нередко при
бегает к категоричным «наверняка», «точ
но», «несомненно». Частое повторение 
этих слов не должно вводить в заблужде
ние. Скорее всего «наверняка» означает 
«очень желательно», но вовсе не «обяза
тельно». 

Неуверенность в себе, перекрываемая 
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авторитарной нетерпимостью, сквозит в 
резких суждениях «ни в коем случае», «не 
может быть и речи», «ни при каких обсто
ятельствах». О стремлении преодолеть не
уверенность и неопределенность сигна
лизирует часто употребляемое слово «про
сто». «Просто я хочу тебя попросить» — 
означает, что на самом деле ситуация не 
так уж и проста, но ее хотелось бы упрос
тить, облегчить. 

Подобных примеров можно привести 
довольно много, однако ими не стоит ув
лекаться, ибо при этом возникает соблазн 
поспешного и поверхностного толкова
ния. Важно помнить, что показательной 
является склонность к употреблению ка
ких-то слов, проявляющаяся в их посто
янном (и не всегда уместном) повторе
нии. Слово или выражение, произнесен
ное лишь однажды, само по себе еще 
недостаточно для глубоких психологичес
ких выводов. 

Главное, о чем следует заботиться, — 
слушая собеседника, стараться правильно 
понять, какой смысл он вкладывает в 
свои слова. Эта, казалось бы, очевидная 
задача на самом деле совсем не проста. 
Очень часто мы приписываем другому че
ловеку наши собственные мысли и по
буждения и бываем удивлены, если он 
имеет в виду совсем другое. Основное 
правило любого разговора: слушая, со
средоточиться не на себе, своих мнениях 
и оценках, а на собеседнике с его собст
венными взглядами, которые, вполне ве
роятно, отличаются от наших. 
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Приложение 15 

РЕЧЕВЫЕ ПОГРЕШНОСТИ 

Даже безобидные на первый взгляд 
фразы зачастую могут стать серьезным 
барьером в продвижении по службе. Из
вестный американский специалист по мар
кетингу Джон Р. Грехем составил список 
выражений, употребление которых, по 
его наблюдениям, не позволило многим 
прилежным служащим сделать хорошую 
карьеру. Ниже приводятся некоторые из 
этих запретных фраз. 

«Я думал, что этим занимается кто-
то другой». Руководителям не нравятся 
такие ответы. Для них это означает: под
чиненный делает только то, что ему пору
чили, и нисколько не заботится об общих 
интересах и даже о своем продвижении. 
Так что не забывайте старый афоризм: 
«Два типа людей никогда не добьются ус
пеха — те, кто не умеет выполнять пору
чения, и те, кто умеет только выполнять 
поручения». 

«Честно говоря...» Создается впечат
ление, что до этого человек говорил не
правду. 

«Этого мне никто не говорил». Это вы
ражение характерно для тех, кто не видит 
дальше своего носа. 

«А мне и в голову не пришло». Так гово
рят те, кто не способен оценить ситуацию 
в фирме. 

«Если я хорошо понял...» Это характер
но для способа мышления тех, кто не 
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принимает участия в совместной деятель
ности, а также не хочет брать на себя от
ветственность. 

Приложение 16 

Речевое общение и совместимость 

Существует психологическая типоло
гия характеров в зависимости от стиля ре
чевого общения. В соответствии с мане
рой говорить выделяются семь типов 
людей, причем эти типы по-разному со
вмещаются друг с другом в общении. Оз
накомьтесь с их основными характерис
тиками. 

Тип I. Говорит тихо, без эмоциональ
ной выразительности. Темп речи несколько 
снижен. Редко выступает инициатором 
беседы. В суждениях пессимист. 

Обидчивый, малоактивный, внушае
мый. Работоспособность невысока. Со
страдательный, чувствительный, застен
чивый. Склонен подчиняться. Аккурат
ный и исполнительный работник. Не чужд 
«самокопания» и самообвинения. Надеж
ный и верный друг. Внимательный супруг 
и отец (супруга и мать). Плохой «добыт
чик». В дружбе совместим с типами I, 4, 
6, 7. В семейной жизни женщина этого 
типа совместима с типами 2, 3, 4, а у 
мужчин проблемы со всеми типами жен
щин. 

Тип 2. Говорит тихо, с эмоциональным 
оживлением и долей кокетства. Настой
чив в утверждении своей точки зрения и 

С. СТЕПАНОВ 311 

склонен ее иметь по любому поводу. Иногда 
в кругу близких людей «повышает голос». 
Тяготеет к критическому содержанию раз
говора. 

Обидчивый, агрессивный, капризный, 
эгоистичный. Подчеркнуто аккуратен. 
Предъявляет повышенные требования к 
себе и окружающим. Обладает хорошей 
интуицией. Трудно соглашается и уступа
ет. Умеренно работоспособен. Любит осуж
дать и сплетничать. С первого знакомства 
подкупает обходительностью, но посте
пенно может стать циничным и грубым. 
Мужчины этого типа абсолютно несо
вместимы в семейной жизни с типами 2 и 
6, хорошо совместимы с типами женщин 
1, 3 и 4. Женщины больше совместимы с 
типами 3 и 4, в меньшей степени — с ти
пами 6 и 7. 

Тип 3. Говорит громко, эмоционально, 
без выраженной театральности. Темп речи 
умеренный. В разговоре внимательный и 
участливый. Справедлив и объективен в 
суждениях. Не любит пустых разговоров. 

Основательный и надежный в работе, 
семейной жизни и дружбе. Контактный, 
разумный, самостоятельный, трудолюби
вый, инициативный, деловой, удачливый. 
Внимательный муж и отец (заботливая 
мать и жена). Мужчина — хороший «до
бытчик». Совместим с любым типом жен
щин, наибольшая совместимость с жен
щинами типов 2 и 6. Женщины этого 
типа в семейной жизни хорошо совмести
мы с мужчинами типов 2, 3, 4 и 7, наибо
лее совместимы с типом 6. В дружбе со-
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вместимы с любым типом — как мужчи
ны, так и женщины. 

Тип 4. Говорит скорее тихо. Не смуща
ется в разговоре и активно идет на обще
ние. Учтив, внимателен и уступчив. Эмо
циональный фон в общении положительный. 
Темп речи умеренный. Не склонен судить, 
осуждать, раздражаться. В суждениях оп
тимист. 

Потребитель. Поведение более опре
деляется желаниями, чем долгом. Не спо
собен быть лидером в семье и на работе. 
Хороший исполнитель чужой воли, если 
она направлена на удовлетворение его 
потребностей. Исполнительный, работо
способный. Несколько примитивен в об
щении. Легко поддается чужому влия
нию. Женщина — хорошая мать, заботли
вая жена. Мужчина — посредственный 
муж. Совместим в коллективе со всеми 
типами. В семейной жизни часто не удов
летворен, так как не способен и не стре
мится выполнять социальную роль супру
га-лидера. Мужчины совместимы в семье 
с женщинами типов 1, 3, 4. Женщины 
имеют широкую совместимость. 

Тип 5. Говорит тихо. Темп речи сни
жен, слова не акцентируются. Не избегает 
общения, но чаще бывает пассивным слу
шателем, редко отстаивает свою точку 
зрения. Не склонен раздражаться и «ухо
дить в себя». 

Скучный в общении. Активность сни
жена. Надежный спутник в жизни. Рабо
тоспособный, внимательный, медлитель
ный. Совместим с типами 2 и 6. 
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Тип 6. Больше любит говорить, чем 
слушать. Речь театральна, меняется от 
шепота до крика, сопровождается богатой 
мимикой. Отдельные слова и фразы акцен
тируются. 

Эгоистичен. Агрессивен. Легко подда
ется на провокацию. Спорщик, всегда на
стаивает на своем. Не любит и не умеет 
подчиняться, с руководством часто имеет 
натянутые отношения. Сильно ориенти
рован на лидерство, испытывает внутрен
ний комфорт только в роли руководителя. 
В любой другой роли активно стремится 
создать группировку и стать ее нефор
мальным лидером. Обладает хорошей ин
туицией. Субъективен в суждениях. Ак
тивно стремится организовать свою жизнь 
и жизнь близких по своему (часто далеко 
не лучшему — с учетом реальных обстоя
тельств) плану. 

В семейной жизни этот тип полностью 
совместим с себе подобными. Женщины 
совместимы с мужчинами типов 3 и 4, 
при этом брак с мужчиной типа 4 чреват 
обоснованным чувством ревности. Муж
чины этого типа совместимы с женщина
ми типов 1, 2, 3 и 4. Внутри семьи такой 
мужчина может быть грубоват, но готов 
грудью защитить ее от внешнего окруже
ния. Аналогично в коллективе может плес-
ти интриги, но активно отстаивает его 
интересы во внешней среде. Любит дела, 
требующие инициа инициативы, самостоятель

ности и решительности. Неэкономный хо
зяин. Часто безразлично относится к свое
му здоровью. 
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Тип 7. Говорит медленно, размеренно, 
уверенным тоном, акцентируя отдельные 
слова, со сдержанной театральностью. 

Наделен замаскированной агрессив
ностью, скрытностью, подозрительнос
тью. Работоспособен, если не требуется 
переключение внимания. Приспосабли
вается к обстоятельствам, изменяя их, а 
не себя. Привержен своим привычкам и с 
трудом отказывается от них. Настойчив, в 
достижении цели использует все средст
ва, не останавливаясь ни перед чем. 
Своенравный муж, суровый отец («холод
ная» жена, требовательная мать). Совмес
тимость в семейной жизни с типами 1, 2, 4. 

Одежда и аксессуары 
Человека красит одежда. Го

лые люди имеют крайне малое 
влияние в обществе, а то и со
всем никакого. 

Марк Твен 

Хорошо одетый человек —тот, 
кто считается с собой и с други
ми. 

Пьер Карден 

«Ты — это то, что ты носишь», — гла
сит рекламный лозунг фирмы «Леви-
Страус». Конечно, в этой формуле содер
жится изрядная доля преувеличения. Тем 
не менее, впечатление о человеке в зна
чительной мере складывается у нас в за
висимости от того, как он одет. По фасо
ну, цвету и состоянию костюма многое 
можно сказать о социальном статусе его 
обладателя, о его взглядах и склонностях, 
чертах характера и других индивидуаль
ных качествах. Но бывает, что такого ро
да суждения слишком поспешны, поверх
ностны и неточны. Поэтому так важно 
разобраться, насколько можно судить о 
человеке, исходя из особенностей его 
костюма. 

Костюм — вовсе не такая неотъемле
мая характеристика человека, как, ска
жем, телосложение или рост. Костюм че
ловек волен выбрать себе сам, в частное-
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ти — с той не вполне осознаваемой целью, 
чтобы подчеркнуть, сделать более выра
зительными определенные черты своей 
личности, свои психологические и соци
альные качества. В первую очередь эле
менты одежды служат знаками групповой 
принадлежности и для самого «носите
ля» костюма, и для окружающих его лю
дей. А понимание своего места в той или 
иной иерархии, группе, во всей системе 
общественных отношений, особенно в 
сравнении с положением других людей во 
многом определяет характер общения 
и взаимодействия. Поэтому выделение 
социальной роли какими-то внешними, 
видимыми чертами всегда очень сущест
венно. 

В прежние времена это было настоль
ко важно, что определенная одежда не 
только могла носиться людьми определен
ного статуса и общественного положения, 
но и должна была носиться ими. Сущест
вовали не просто определенные неписа
ные нормы, но и строго регламентиро
ванные правила, что и кому можно и 
нельзя надевать. И нарушение этих пра
вил не просто осуждалось, но порою жес
токо каралось. Так, в древнем Китае 
одежду желтого цвета мог носить только 
император, а любой из его подданных, 
рискнувший примерить желтый халат, 
мог поплатиться за это головой. В средне
вековой Европе церковь диктовала в 
одежде практически все, до деталей — 
длину и ширину платьев, длину носка 
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обуви, количество и характер украшений 
для каждого сословия. Это закреплялось 
специальными эдиктами, которые высе
кались на камне, устанавливавшемся по
среди города. Понятно, что любой житель 
средневековой Европы, едва взглянув на 
человека, сразу понимал, кто (в социаль
ном плане) перед ним. 

Если внимательно присмотреться, то 
можно заметить, что всегда вместе с уве
личением степени «иерархичности», «фор
мализованности» общества или его час
тей и отдельных институтов растет роль 
костюма как опознавательного знака. На
пример, в армиях всего мира статус всег
да фиксируется в мундире однозначно, и 
трудно представить себе армию без формы. 

В любом обществе во времена усиле
ния тоталитарной власти обязательно рас
сматриваются вопросы формы. Так, царь 
Николай I, немало потрудившийся для 
упрочения самодержавной власти в Рос
сии, рассматривал вопрос о специальной 
форме даже для кухарок. «Полгорода в 
мундирах», — писал о николаевской эпо
хе А. И. Герцен. Вот очень характер
ный для той эпохи анекдот: «На одном из 
представленных на Высочайшее утверж
дение проектов архитектор нарисовал 
для масштаба фигуру человека в цилинд
ре, цветном фраке, жилете и панталонах. 
Государь зачеркнул с надписью: «Это что 
за республиканец?» И по поводу этой за
метки по корпусу инженеров путей сооб
щения был издан приказ, чтобы масштаб-
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ные фигуры на проектах изображались 
только в виде солдата в шинели и фуражке». 

Вместе с демократизацией общества 
официальная роль одежды меняется. Сей
час, например, здесь нет запрещений и 
правил, каждый может надеть все, что за
хочет (на гребне демократических реформ 
поспешили отказаться даже от школьной 
формы). Тем не менее связь костюма и 
социальной роли остается достаточно 
сильной. Исследования показывают, что 
почти все взрослые могут по одежде оп
ределить статус человека, примерно ука
зать род его занятий. Даже дети успеш
но используют этот признак. В одном 
из исследований испытуемым — десяти
летним девочкам — предъявлялись фото
графии наборов женской одежды. Резуль
таты исследования продемонстрировали 
большую согласованность оценок испы
туемых не только в вопросе социального 
слоя, к которому может относиться де
вушка, носящая такую одежду, но и в 
оценках ее личностных характеристик. 

На какие же признаки мы опираемся, 
делая такие выводы? В первую очередь 
мы на глазок определяем цену костюма — 
чем она выше, тем выше статус человека. 
Цену мы непроизвольно «вычисляем», 
видя качество одежды, прямо связанное с 
ее стоимостью. Зная частоту встречаемос
ти данной модели (дефицитность, элитар
ность) и ее соотношение с модой (мод
ность), мы также можем судить о цене 
одежды. Затем оценка бессознательно 

переносится на личность. Впрочем, тут 
суждение выносится сугубо индивидуаль
н о — в зависимости от того, какие психо
логические свойства в нашем представле
нии характерны для того или иного со
циального слоя. Один и тот же костюм 
может повлечь разные оценки: напри
мер, дорогие туалеты у одних вызовут 
восхищение «преуспевшей личностью», у 
других — неприязнь к «богатею». Соот
ветствующие качества личности будут но
сителю одежды просто приписаны. Слиш
ком уж легко мы доверяем одежде как 
подсказке. Оценивая человека в костюме, 
мы фактически оцениваем только кос
тюм. 

В одном эксперименте нескольким 
группам испытуемых представляли не
знакомца, которого потом просили оха
рактеризовать. Суть опыта состояла в 
том, что перед разными группами пред
ставал один и тот же мужчина весьма за
урядной наружности, который, однако, 
каждый раз был одет по-новому: то в бе
лый халат, то в армейский мундир, то в 
одеяние священника... Показательно, что 
и психологические характеристики, дан
ные ему в разных группах, существенно 
различались. «Врача» восприняли как ин
теллигентного и гуманного, хотя, воз
можно, и чуточку циничного, «офицера» 
как прямолинейного, может быть, даже 
чуть грубоватого, но дисциплинирован
ного и серьезного, «священника» — как 
душевного, искреннего и бескорыстного. 
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Каждый раз костюм побуждал испытуе
мых приписывать совершенно незнако
мому человеку те качества, которых он 
никак не проявил, но которые ассоции
руются с соответствующей ролью. 

Психологи определяют это явление 
как эффект ореола. Зачастую он помогает 
нам быстро и довольно точно оценить че
ловека. Ведь не секрет, что индивидуаль
ные особенности и склонности побужда
ют к выбору определенной профессии, да 
и профессиональные занятия в свою оче
редь накладывают сильный отпечаток на 
личность. Но всякое обобщение, приме
ненное к отдельному человеку, может быть 
и ошибочным. Ведь, к сожалению, встре
чаются и недобрые врачи, и безвольные 
офицеры, и неискренние священники. 
Поэтому, вынося кому-то оценку, зада
димся вопросом: не продиктована ли она 
эффектом ореола? Если так, то эта оцен
ка скорее всего верна, но не исключена и 
ошибка. Поэтому не будем торопиться в 
суждении, которое слишком явно подска
зано «ролевым» одеянием. 

На эффект ореола люди и сами неосо
знанно рассчитывают, надевая ту или 
иную одежду. Хлипкий подросток кожа
ной курткой с заклепками и косынкой, 
разукрашенной черепами, желает пока
зать свою принадлежность к братству ро
керов или «металлистов» — крепких, ли
хих парней. Тем самым он как бы заявляет: 
«Я такой же сильный и мужественный». 
И не оттого ли распространилась ныне 
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мода на одежду из камуфляжной тка
ни, что ее носителям хочется показать 
себя хотя бы косвенно причастными к 
силе тех, кто носит камуфляж по долгу 

службы? 
Самый сильный эффект ореола оказы

вает даже не китель с погонами и не сута
на, а традиционный строгий костюм, при 
виде которого мы неосознанно заключа
ем: перед нами серьезный человек, заня
тый серьезным делом. Такие костюмы 
носят министры и предприниматели, 
профессора и президенты — люди осно
вательные и внушающие доверие. При
чем доверие порой чрезмерное. 

Исследование, проведенное в середи
не 50-х годов в Техасе, состояло в том, 
что тридцатилетний мужчина должен был 
переходить улицу на красный свет (а в 
США это считается грубейшим наруше
нием) в присутствии других людей. Пси
хологи скрыто наблюдали за поведением 
этих людей и фиксировали число тех, кто 
последует его примеру. В половине слу
чая «нарушитель» был одет в новенький 

• строгий костюм, белую рубашку и галс
тук, а в остальных случаях — в рабочий 
комбинезон. Результат не был неожидан
ным — в три с половиной раза больше 
людей пересекли улицу на красный свет 
вслед за человеком в строгом костюме и 
при галстуке. 

Обратите внимание: коммивояжер, ко
торый пристает к вам на улице с предло
жением купить по несусветной цене ка-
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кую-то ерунду, наверняка одет в отутю
женный костюм и светлую рубашку с 
галстуком. При такой встрече помните 
про эффект ореола и не распространяйте 
оценку высокостатусного костюма на ка
чество предложенного вам товара. 

Строгий костюм на партнере по обще
нию может загнать нас и в другую ловуш
ку. Вот еще один показательный экспери
мент. 

Университет штата Мичиган объявил 
конкурс на хорошо оплачиваемую лет
нюю работу. Каждому из претендентов 
была вручена анкета, которая заполняет
ся при приеме на работу. Кроме того, 
каждому предложили составить на себя 
максимально честную характеристику. 
Претендентов усаживали во главе длин
ного стола в пустом помещении, и они 
начинали заполнять анкету. Примерно 
через 10 минут в комнату входил еще один 
человек, который молча садился за про
тивоположный край стола, выдавая себя 
также за желающего получить работу. Эти 
подставные лица, подготовленные руко
водителем эксперимента, представляли 
собой два различных типа. Один из них 
был «господин чистюля» в сшитом на 
заказ костюме, в начищенных ботинках и 
с портфелем «дипломат». Второй «подсад
ной уткой», с которой сталкивался пре
тендент на рабочем месте, был «господин 
грязнуля» в мятой рубашке, протертых 
брюках и с двухдневной щетиной на ли
це. Результат: «господин чистюля» вызы-
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вал характерное снижение чувства само
оценки. В его присутствии претенденты 
чувствовали себя неопрятными, глупова
тыми. Совсем иначе было в случае с «гос
подином грязнулей». Его присутствие вы
зывало значительное повышение само
оценки. После его появления в комнате 
претенденты начинали ощущать себя стат
ными, более оптимистичными, у них не
ожиданно появлялось больше увереннос
ти в себе. 

Вывод: не следует ни преувеличивать, 
ни преуменьшать собственную значи
мость в связи с тем, как одет ваш партнер 
по общению. В конце концов, если его 
костюм кого-то характеризует, так его, а 
не вас. 

Возможность распознать человека по 
его одежде тоже не надо переоценивать. 
Ведь костюмы и платья сходного покроя 
носят самые разные люди, наделенные 
несравнимыми индивидуальными осо
бенностями. Кроме того, существует та
кая условность, как мода, которую почти 
нельзя соотнести с психологией личнос
ти. В целом, в манере одеваться проявля
ются две противоречивые тенденции че
ловеческой натуры: это, с одной сторо
ны, стремление к интеграции, общности 
с другими, желание походить на тех, 
кто для тебя значим; с другой стороны — 
стремление утвердить свое Я, как-то вы
делиться из массы. По тому, как выра
жаются в одежде эти тенденции, и мож
но с большой долей достоверности су-
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дить о характере человека и о его склон
ностях. 

Главным образом эти склонности от
ражаются в излюбленном цвете одежды. 
Стремление слиться с массой проявляет
ся в выборе нейтральных, неброских цве
тов. Абсолютно нейтрален во всех отно
шениях серый цвет: он наиболее спокоен 
и не оказывает никакого воздействия. Это 
своего рода социальный камуфляж, ту
ман, которым люди прикрывают свою 
подлинную натуру, не желая выставлять 
ее напоказ (недаром серый — излюблен
ный цвет сотрудников спецслужб). Пла
нируя, какое впечатление вы произведе
те, следует помнить об этой особенности 
серого цвета. Если вы по какой-то причи
не решили затеряться в многолюдном со
брании, серый станет вашим союзником. 
А вот девушке, отправляющейся на пер
вое свидание, вряд ли стоит надевать 
серую кофточку, не то второе может и не 
состояться. 

Выбор ярких, броских цветов отражает 
противоположную тенденцию. Если тем
ные, нейтральные цвета предпочитают 
люди пожилого возраста, то яркая цвето
вая гамма характерна для молодежной 
моды. Это и естественно: в молодости 
особенно сильно стремление к самоут
верждению, которое к старости сглажива
ется. Но молодому человеку свойственна 
и некоторая неуверенность, противоречи
вость чувств, мучительные поиски смыс
ла своего существования. Яркая одеж-
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да — зримый показатель этих настроений. 
Недаром психологи обратили внимание, 
что люди зрелого возраста в какие-то 
переломные моменты своей жизни — сме
на работы, разлука с любимым челове
ком, взросление детей — склонны оде
ваться в кричащие и доселе нехарактер
ные для них тона. Всякое пятно сочного 
цвета выделяется в зрительном поле. Зна
ние одной лишь этой психофизической 
закономерности позволяет заключить, 
что яркая одежда почти бессознательно 
выбирается для привлечения внимания. 
Об этом нелишне помнить, подбирая 
костюм для делового общения. Отправля
ясь на работу или на деловое свидание, 
лучше избегать ярких, раздражающих 
цветов, способных сообщить собеседнику 
неожиданные эмоции. Так, желтый ки
тель известного политического деятеля, 
несомненно, притягивал взгляды, но едва 
ли создавал впечатление серьезности и 
надежности. 

Особого внимания заслуживает черный 
цвет, который представляет собой полное 
отсутствие цвета, его отрицание, симво
лизируя идею небытия, неизвестности. 
Тайна черного цвета всегда была известна 
священнослужителям — их темные одеж
ды создают у них самих и у окружающих 
ощущение избранности, замкнутости, 
причастности к тайне. Поразительно: на 
картинах современных художников люди 
в черных свитерах или «водолазках» обыч
но изображены со скрещенными на груди 
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руками. Вы и сами, возможно, замечали: 
стоит надеть глухой черный свитер или 
закрытое платье — и руки сами просятся 
в положение замка, точно стремясь со
здать вокруг вас замкнутую рамку. По 
мнению немецкого психолога Харольда 
Брема, «черный — это цвет дистанции». 
Мужчины и женщины в глухих, под горло 
и с длинными рукавами, черных одеждах, 
черных чулках и ботинках словно сигна
лизируют окружающим: «Никого к себе 
не подпущу». Многие подростки с помо
щью черного цвета бессознательно дис
танцируются от окружающего мира, и 
прежде всего от родителей (не оттого ли 
черный цвет вдруг возобладал в совре
менной молодежной моде, что сегодня 
молодым особенно чужды нравы и цен
ности старших — либо несостоятельные, 
либо откровенно циничные?). Так или 
иначе не ждите от человека в черном от
крытости и задушевности. 

Однако в сочетании с другими насы
щенными цветами черный оказывает со
вершенно противоположный эффект: 
черный с оранжевым символизирует от
крытость и готовность к беседе; комбина
ция черного с красным подчеркивает сек
суальную привлекательность. К тому же 
при искусственном освещении черный 
идет почти всякой женщине, выгодно от
теняя кожу (разумеется, если это не глу
хой черный покров). Понятно, отчего 
«маленькое черное платье» (очень корот
кое, декольтированное, с открытыми ру-

С. СТЕПАНОВ 327 

ками) так популярно на вечеринках и 
дискотеках, — в нем женщина выглядит 
особо соблазнительной и чувственной. 
Мужчинам, правда, надо иметь в виду, 
что этот и подобные наряды вовсе не обя
зательно свидетельствуют о повышенной 
сексуальности. Так называемые эротичес
кие наряды, призванные оголить или 
подчеркнуть достоинства женского тела, 
мужчины обычно расценивают как при
зывные и... очень часто ошибаются. Иног
да такое одеяние действительно служит 
своего рода спецовкой для жрицы любви, 
но чаще оно свидетельствует о том, что, 
женщина, одетая столь откровенно и воз
буждающе на самом деле не очень увере
на в себе и даже несколько закомплексо
вана. С помощью эротичной одежды она 
стремится привлечь к себе внимание, ко
торое послужило бы ей подтверждением 
ее собственной значимости. Так что муж
чине при виде соблазнительно обтянуто
го и оголенного женского тела нелишне 
помнить, что скорее всего перед ним 
блесна без наживки и, вероятно, даже без 
крючка. 

Фасон одежды сильно подвержен вея
ниям времени, и это затрудняет его пси
хологическую трактовку. В самом общем 
виде можно выделить две основные тен
денции в стиле одежды — консерватив
ную и экстравагантную. 

Классический костюм, сшитый с уче
том строгих правил, как правило, носят 
приверженцы консервативных идеалов. 



Такие люди обычно придерживаются ус
тановленных правил не только в отноше
нии одежды. Они просто не могут себе 
позволить выглядеть или вести себя «не
правильно» и ожидают, что их приличные 
манеры (в частности, манера одеваться) 
будут высоко оценены, причем эта оцен
ка распространится на личность в целом. 
Человека в строгом костюме не стоит пы
таться рассмешить грубоватым анекдо
том или склонить к участию в авантюр
ном предприятии. Впрочем, всегда на
до помнить, что такой костюм может 
быть надет сообразно какой-то формаль
ной ситуации, а обычно человек одевается 
иначе. 

Экстравагантность в одежде практи
чески всегда отражает повышенное при
тязание на значимость. Очень часто ори
гинально и броско одеваются люди, кото
рые скрыто ощущают, что недополучают 
желаемого признания и поощрения. Вы 
не ошибетесь, если по отношению к тако
му человеку проявите внимание не только 
к его необычному костюму, но и к каким-
либо иным, пускай и не очень явным, до
стоинствам. Правда, не исключено, что 
притязания такого оригинала выходят за 
рамки разумного, и было бы лицемерием 
их поощрять. 

Важное значение имеет силуэт костю
ма. Как для женщин, так и для мужчин 
строгим считается силуэт, приближаю
щийся к вытянутому прямоугольнику с 
подчеркнутыми углами, вольным — при-
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ближающийся к шару, с округлыми ли
ниями. Строгий силуэт лучше подходит 
для делового общения, тогда как вольный 
больше соответствует неформальным си
туациям. Если же человек повсеместно 
придерживается одного силуэта, это сви
детельствует о его склонности либо к точ
ности, порядку и дисциплине, либо, на
оборот, — к вдохновенной импровиза
ции. 

Некоторые элементы одежды и укра
шения обладают особой символической 
насыщенностью. Например — галстук, 
считающийся непременным атрибутом 
приличного мужского костюма. Честно 
говоря, это довольно неудобный атрибут, 
и многие мужчины справедливо называ
ют его «удавкой». Символическое значе
ние галстука — отделение головы от тела, 
подчеркивание особой роли головы. За
падная культура веками учила мужчин, 
что способность думать, интеллект — это 
их доспехи, щит и меч. Стоит заметить, 
что азиатские и африканские культуры 
галстука не знают, там для мужчины го
лова не главное. Не эту ли идею проводят 
те мужчины, которые вопреки сложив
шейся традиции отказываются от галсту
ка и согласны надеть его лишь в крайнем 
случае формальной необходимости? Иное 
дело — женщины, ибо в современном 
женском туалете все чаще фигурирует 
галстук или его подобие. Понаблюдайте: 
женщина, в чьем гардеробе есть галстук, 
обычно всецело полагается на свой ин-



теллект. Она терпеть не может разговоров 
о женской интуиции и согласна признать 
разве что женскую логику, поскольку ее 
способ двигаться по жизни — это думать. 
Может быть, феминизм родился тогда, 
когда женщина впервые ради забавы при
мерила галстук мужа? 

Похожую роль выполняет и такая де
таль, как пояс. Правда, в мужском костю
ме пояс или ремень несет чисто функцио
нальную нагрузку — поддерживает одежду. 
В женском костюме особой необходимос
ти в поясе нет, поэтому его наличие мо
жет быть истолковано символически. Как 
галстук зрительно отделяет голову от те
ла, так пояс делит туловище на две части. 
На языке символов нижняя часть тела 
греховна, тогда как верхняя — нет. Сре
дневековье подарило дамам широкий ко
жаный пояс, который информировал ок
ружающих о том, что, дескать, верхняя 
половина никакого отношения к нижней 
не имеет, хоть зрительно они и вместе. 
В наши дни почти никто не «делит» жен
щин пополам, но многие представитель
ницы женского пола, на символичес
ком уровне подавляющие зов плоти, носят 
ремни — широкие, узкие, лакирован
ные, наборные и, главное, заметные, 
чему способствуют затейливые пряжечки и 
цепочки. 

Еще раз вспомним об африканской и 
азиатской культурах: там очень редко встре
тится женщина, носящая пояс. Вспомни-

С. СТЕПАНОВ 331 

те свободные индийские сари. Усмирять 
плоть там просто не принято. 

Весьма соблазнительно было бы су
дить о характере человека по его украше
ниям. Это, однако, довольно затрудни
тельно, так как украшения очень часто 
приобретаются по наследству или в пода
рок, а потому ничего определенного не 
говорят о тех, кто их носит. Обычно в 
глаза бросаются особо крупные украше
ния или их множество. Как правило, с их 
помощью каждому встречному посылает
ся сигнал: «Я представляю собой больше, 
чем ты, у меня всего больше, чем у тебя, я 
превосхожу тебя». Жаль, конечно, если 
собственную значимость человеку прихо
дится доказывать массивной золотой 
цепью-ошейником. Но что поделаешь, 
если иного способа у него нет! 

Приложение 17 

ЛЮБИМЫЙ ЦВЕТ 

Установлено, что и мужчины и жен
щины отдают предпочтение какому-то 
одному цвету, по крайней мере, не боль
ше, чем двум-трем (в зависимости от то
го, где эти цвета используются — в одежде, 
обстановке, окраске автомобиля и т. д.). 
Приятное или неприятное чувство, кото
рое вызывает какой-то цвет, может ме
няться с течением времени, но ведь и наш 
характер, наше эмоциональное состояние 
тоже меняется. Психологи утверждают, 
что так называемые «холодные» цвета 
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(синий, зеленый и их производные) гово
рят о спокойствии, нежности, апатичнос
ти, грусти, а «теплые» цвета передают 
сигналы о силе, властности, активности и 
радостном настроении. 

Итак, попытайтесь вспомнить, по
нять, почувствовать, какой цвет вы пред
почитаете всем остальным (или какой 
цвет предпочитает близкий вам человек), 
и сделать соответствующие выводы. Та
кую же по важности информацию несет в 
себе и нелюбимый цвет. Итак... 

Красный — цвет страстей. Человек, ко
торый любит этот цвет, смелый, волевой, 
властный, вспыльчивый и общительный. 
Чаще всего альтруист. У людей, которых 
этот цвет раздражает, комплекс неполно
ценности, страх перед ссорами, склон
ность к уединению, стремление к ста
бильности в отношениях. 

Оранжевый — любимый цвет людей, 
обладающих интуицией, и страстных меч
тателей. Но в геральдике этот цвет озна
чает лицемерие и притворство. 

Желтый цвет — символизирует спо
койствие, непринужденность в отноше
ниях с людьми, интеллигентность. Когда 
он любим, это означает общительность, 
смелость, любопытство, легкую приспо
собляемость и получение удовольствия от 
возможности нравиться и привлекать к 
себе людей. Когда же он неприятен, то 
речь идет о человеке сосредоточенном, 
пессимистически настроенном, с кото
рым трудно завязать знакомство. 
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Розовый — это цвет жизни, он говорит 
о потребности любить и быть добрее. Те, 
кому он нравится, люди впечатлительные 
и эмоциональные, могут радоваться по 
самому незначительному поводу. У людей 
прагматичных и рациональных такой цвет 
вызывает раздражение. 

Коричневый цвет и все его оттенки 
предпочитают те, кто твердо и уверенно 
стал на ноги, кто ценит традиции, семью. 
Когда же такой цвет неприятен, это гово
рит о самолюбии и эгоизме, о том, что 
этот человек скрытен, с трудом идет на 
откровенность. 

Зеленый цвет — цвет надежды и от
крытого пути — в психологическом по
ртрете несет немного иные функции. Лю
ди, предпочитающие этот цвет, настойчи
вы, последовательны, иногда упрямы в 
достижении цели. Они очень разборчивы 
в знакомствах и не очень хорошо ладят с 
сослуживцами из-за собственной несго
ворчивости, негибкости, критичности, 
прямолинейности. 

Синий цвет — цвет неба, его обычно 
связывают с духовным возвышением че
ловека, его чистотой. Если нравится си
ний цвет, это говорит о скромности и ме
ланхолии, ровном, спокойном настроении, 
стремлении к сотрудничеству и взаимо
пониманию. Эти люди — хорошие и ис
полнительные подчиненные. В непри
ятии этого цвета раскрывается человек, 
который хочет произвести впечатление 
всемогущего и всесильного. Но на самом 
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деле он — образец неуверенности и зам
кнутости. 

Белый цвет — это синтез всех цветов, 
поэтому он является «идеальным» цве
том, «цветом мечты». В нем заложен 
многозначный смысл, поскольку он одно
временно передает и сияние света, и хо
лод льда. Но, к сожалению, в психологи
ческом отношении это малоинформатив
ный цвет, поскольку, как установили 
исследования, его предпочитают люди с 
совершенно противоположными чертами 
характера. Единственное, о чем он может 
свидетельствовать — да и то косвенно, — 
об аккуратности и чистоплотности чело
века, предпочитающего этот цвет в своей 
одежде и в своем доме. 

Черный цвет противостоит белому. Этот 
цвет неуверенности, символизирует мрач
ное восприятие жизни. Тот, кто предпо
читает одеваться в черное (не будем брать 
В расчет траурную символику, которая 
только подчеркивает значение этого цве
та), нередко воспринимает жизнь в мрач
ных тонах, неуверен в себе, несчастлив, 
поскольку не сомневается, что его идеалы 
в жизни недостижимы. Частая смена кос
тюма или платья черного цвета на более 
яркий, броский — показатель того, что 
пессимистические настроения временами 
развеиваются. 

Серый цвет — любимый цвет рассуди
тельных и недоверчивых, ранимых натур, 
которые долго думают, прежде чем при
нять какое-нибудь решение. Этот ней-
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тральный цвет выбирают люди с повы
шенным эмоциональным контролем, тот, 
кто предпочитал бы оставаться в тени и 
не вступать в большое количество кон
тактов. 

Приложение 

ГАЛСТУК КАВАЛЕРА 

Хорошо завязанный галс
тук —это первый важный шаг в 
жизни. 

О. Уайльд 

Галстук — насколько красноречива 
эта деталь мужского туалета? Вот какими 
наблюдениями делится с читательницами 
женского журнала «Фюр Зи» немецкий 
психолог Конрад В. Шпрайя. 

Галстук в крапинку или в горошек. 
Мужчина, выбирающий галстуки с пе
стрыми горошинами, точками, крапинка
ми и кренделями, поистине неутомим. 
Он целеустремлен, честолюбив и преус
певает на профессиональном поприще. 
Правда, долго работать на одном месте он 
может лишь в том случае, если нашел де
ло, которое ему по душе. В личных взаи
моотношениях он ведет себя похожим об
разом: если он встретил женщину своей 
мечты, то будет верен ей всецело и бес
предельно. 

Замечено, что галстук в крупный, раз
бросанный горох любят общительные 
мужчины, желающие привлечь к себе 
внимание. Мелкий горошек выбирают 
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добросовестные работники, хорошие про
фессионалы. Хозяин галстука с рисунком 
в частый горошек скорее всего человек 
замкнутый и неразговорчивый. 

Галстук в полоску. Мужчина, предпо
читающий галстук с поперечными, про
дольными или диагональными полосами 
(то есть тяготеющий к упорядоченному, 
геометрическому рисунку), корректен, аб
солютно верен, надежен и заботлив. Он 
был бы идеальным супругом, если бы 
уделял больше времени семье и детям. 
Однако работа для него превыше всего. 
Похоже, что строгие линии на галстуке 
помогают такому мужчине концентриро
вать свое внимание, способствуют сосре
доточенности и рассудочному планирова
нию. Не случайно полосатый галстук — 
классический атрибут преуспевающего 
бизнесмена. 

Галстук в цветочек. Этот мужчина на
стоящий романтик, он добросердечен и 
руководствуется скорее чувствами, а не 
холодным разумом. Он умеет быстро за
воевать доверие женщины, прежде все
го — серьезным отношением к ней. Муж
чина этой категории часто имеет творчес
кую профессию или же подобного рода 
хобби. Он стремится к гармонии, однако 
нередко смотрит на мир через розовые 
очки и склонен закрывать глаза на непри
ятности. Хорошо, если его спутница твер
до стоит на реальной почве и в состоянии 
при необходимости вернуть своего воз
любленного на грешную землю. 

Галстук с орнаментом. В его вкусе не-
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большие фигурки, мелкая клеточка или 
сдержанный элегантный узор. Он надеж
ный супруг и еще более надежный дело
вой партнер, ему смело можно доверить
ся. Гостеприимен, обладает тонким чув
ством юмора и немалой фантазией (хотя 
иные его «невинные» шутки и выдумки 
не всем могут прийтись по вкусу). Ни при 
каких обстоятельствах не теряет над со
бой контроля, поэтому вряд ли кто слы
шал от него грубое слово. Однако эта чер
та характера может довести его жену до 
белого каления: его ничем не проймешь, 
от любого упрека он готов отшутиться. 

Французские психологи значительно 
дополнили эти наблюдения. По их мне
нию, неглупые, уверенные в себе мужчи
ны с изрядным чувством юмора или не
обычными чертами характера предпочи
тают галстуки с броскими, кричащими 
рисунками с неожиданными темами и ди
зайном. (Невольно вспоминаются вызы
вающие галстуки с яркими рисунками 
пальм, попугаев и т. п. у столичных сти
ляг 50—60-х годов.) 

Совсем иное дело — однотонные галс
туки. Серые и черные однотонные галсту
ки чаще всего выбирают «бесцветные» 
или «протокольные» мужчины (иными 
словами — «канцелярские крысы», склон
ные к педантичности и бюрократизму). 
Они во всем любят порядок, следуют ус
тановленным правилам, настороженно 
относятся к любым новшествам. Стре
мятся быть «правильными» во всем, чем 
нередко просто бесят своих избранниц. 
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Однако и в отношениях с женщинами 
такие мужчины также чаще всего «пра
вильны» и последовательны (увы, неред
ко до занудства). 

Светлый однотонный галстук яркого 
цвета скорее всего просто свидетельствует 
о недостатке вкуса. Ведь на фоне светлой 
рубашки он представляет собою всего 
лишь расплывчатое пятно. Ну а если ру
башка темнее галстука, то, по мнению 
Дж. Т. Моллоя, автора бестселлера «Одеж
да для успеха», такой вариант годится 
только для гангстера. 

Вообще, преобладающий цвет галсту
ка имеет немалое значение. Синий свиде
тельствует о надежности и общительнос
ти, открытости и доброжелательности. 
Преобладание ярко-красного цвета в ри
сунке галстука выдает мужчину амбици
озного и энергичного, стремящегося к 
власти. Темно-красный цвет предпочита
ют уверенные в себе мужчины. Светло-
зеленый отличает мужчин, высоко оцени
вающих себя и предъявляющих высокие 
требования к окружающим. Женщинам, 
которых привлекают уют и тепло семей
ного очага, психологи советуют повнима
тельнее присмотреться к обладателям 
темно-зеленых и оливковых галстуков. 

Определенное значение имеет и ткань, 
из которой сделан галстук. По некоторым 
наблюдениям, шерстяные галстуки пред
почитают мужчины, которые не очень-то 
любят обременять себя трудом и строги
ми обязательствами. Искренние мужчи
ны часто выбирают вязаные галстуки. 

С. СТЕПАНОВ 339 

Присмотримся к тому, как завязан 
галстук. Мужчина-лидер, человек само
уверенный и энергичный, предпочтет пол
ный виндзорский узел. Слабо затянутый 
узел ниже воротника красноречиво гово
рит о том, что перед вами личность твор
ческая, богемная либо человек, которому 
доверять не стоит. Впрочем, одно другого 
не исключает. 

P. S. Если женщина полагает, что, по
дарив мужчине соответствующий галстук, 
ей удастся изменить характер своего из
бранника, придется ее разочаровать. Галс
тук отражает характер мужчины, но ни
как не влияет на него. 

По этой причине надо быть весьма ос
торожным, пытаясь сделать психологичес
кие выводы по галстуку. Ведь очень часто 
эта деталь туалета бывает получена муж
чиной в подарок, причем из женских рук. 

Приложение 19 

Т е с т для женщин: 
ОДЕЖДА РАССКАЖЕТ О ХАРАКТЕРЕ 

Вы считаете себя доброжелательным, 
приятным в общении человеком, хоро
шей женой и матерью, образцовой хозяй
кой, надежным работником... Но разде
ляют ли это мнение ваши родные и близ
кие, друзья и коллеги? Ведь так трудно 
порою взглянуть на себя со стороны. Мо
жет быть, этот тест поможет вам это сде
лать. Он, конечно, шуточный, но все же... 
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1. Стараетесь ли вы к каждому сезону 
покупать себе что-нибудь из одежды, 
даже если это не является необходимым? 
Да — 3 балла, нет — 0 баллов. 2. 3. Ка
кие ткани предпочитаете — однотонные 
(3 балла), набивные (2 балла) или у вас 
нет определенного пристрастия к тем или 
другим (0 баллов)! 4. 5. Какой стиль вы
бираете для себя: классический (0 бал-
лов), спортивный (3 балла), тот, что моден 
(5 баллов), остромодный (7 баллов)? 6. 7. 
Хватает ли у вас смелости, чтобы в числе 
первых надевать самые экстравагантные 
вещи? Да — 5 баллов, в зависимости от 
обстоятельств — 3 балла, нет — 0 баллов. 
8. 9. Предпочитаете ли вы смелые сочета
ния цветов? Да — 5 баллов, изредка — 3 
балла, нет — / балл. 10. 11. Любите ли вы 
носить: спортивные блузки (3 балла), анг
лийские костюмы (2 балла), юбки старого 
покроя (1 балл)? 12. 13. Какой фасон 
шляпы предпочитаете: с широкими поля
ми (7 баллов), типа «тюрбан» (4 балла), 
без полей (2 ба/ыа), или вы вообще не но
сите шляп (0 баллов)? 14. 15. Какие су
мочки вам больше нравятся: спортивные 
на ремне (4 балла), напоминающие по 
форме сундук (3 балла), «конверты» 
(2 балла), или любые, какие в моде (0 бал
лов)? 16. 17. Любите ли туфли на каблуке? 
Да — 3 балла, нет — 0 баллов. 18. 19. Есть 
ли в вашем гардеробе хоть одна вещь, 
сделанная своими руками? Да — 3 балла, 
нет — 0 баллов. 20. 21. Ваша любимая до
машняя одежда: длинная юбка с блузкой 
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или джемпером (5 баллов), брюки со сви
тером (3 балла) или вы просто донаши
ваете старые вещи (2 балла)? 22. 23. Какие 
предпочитаете украшения: бусы (7 бал
лов), броши (5 баллов), кулоны (3 балла), 
простые цепочки (1 балл)? 24. 25. Ваши 
любимые узоры на ткани: цветы (7 бал
лов), горошек (5 баллов), полосы (3 балла), 
геометрический рисунок (1 балл)? Или вы 
предпочитаете гладкие, ненабивные мате
риалы (0 баллов)? 26. А теперь подсчитай
те баллы. 

5—11 баллов. Вы человек осмотри
тельный, цените покой и стабильность, 
не спешите раскрывать свою душу, хотя 
всегда вежливы и приветливы с окружаю
щими. С трудом завязываете новые зна
комства, но уж если кто-то завоюет ваше 
расположение, то надолго. Вы хорошая 
хозяйка, к детям требовательны. На рабо
те отличаетесь исполнительностью. 

12—22 балла. Ваш характер противо
речив: без особых поводов вы переходите 
от радости к грусти, от мрачного настро
ения к безудержному веселью. Любите 
жить в постоянном движении, часто ме
няете свои взгляды, — это не всегда нра
вится окружающим. На работе отличае
тесь быстротой, смекалкой, но такие пе
риоды часто сменяются днями апатии. 

23—37 баллов. Вы близки к «золотой 
середине», вам легко с окружающими, а 
им — с вами. Хорошо владеете собой, 
доброжелательны, но, если нужно, спо-



342 ЯЗЫК ВНЕШНОСТИ 

собны на быструю твердую реакцию. Вам 
удается завоевать доверие даже тех, кто 
поначалу неприязненно к вам относился. 
Хорошо справляетесь с работой. Ваш 
дом — это спокойная пристань для дру
зей. 

Свыше 37 баллов. Вне зависимости от 
возраста вы молоды душой. Легко зажига
етесь и так же легко гаснете... Слишком 
впечатлительны, не умеете скрывать своих 
чувств. Это создает проблемы в общении 
с окружающими, осложняет их жизнь и 
вашу. 

Приложение 20 

О ЖЕНСКИХ СУМКАХ 

Тайна женского характера может быть 
раскрыта, если обратить внимание на то, 
какую сумку выбирает себе женщина и 
как ее держит, — считают испанские пси
хологи. 

Сумка больших размеров характерна 
для деятельной натуры с широким круго
зором и повышенной работоспособнос
тью. Обычно такая сумка легко открыва
ется и имеет много отделений (только не 
путайте ее с хозяйственной сумкой). 

Изящную сумочку носят утонченные 
натуры, уделяющие немало времени сво
ей внешности и туалету. Они, хотя и 
ходят на работу, основную часть времени 
посвящают посторонним разговорам. 

Миниатюрная сумочка без ручки— так 
называемая косметичка. В нее кладут клю-
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чи, косметику, блокнот, ручку, мелочь. 
Ее небольшой объем говорит о сдержан
ности и организованности обладательницы. 

А теперь о том, как женщина держит 
сумочку. 

За ручку (рука опущена).О такой жен
щине можно сказать, что она умеренна во 
всех отношениях. Ей присущи благопри
стойность и пунктуальность. 

Рука продета через ручку. Если локоть 
прижат к талии, можно говорить о таких 
качествах, как любовь к порядку и умение 
вести хозяйство, а также о чувстве собст
венного достоинства. Для такой женщи
ны важно никоим образом не упасть в 
глазах окружающих. Вот почему она ста
рается при любых обстоятельствах сохра
нять отличную форму. 

Если рука, на которую надета сумочка, 
поднята вверх, к плечу, то женщину мож
но охарактеризовать как смелую, энер
гичную и не склонную избегать проблем. 
Она общительна и немного боится оди
ночества. 

Манера держать сумку за угол часто со
четается с привычкой оставлять ее где по
пало. Это свойственно исключительно 
самоуверенной женщине, безразлично от
носящейся к тому, что о ней думают ок
ружающие, и весьма привязанной к свое
му — нередко ошибочному — мнению. 

Сумка через плечо— признак стесни
тельности и неуверенности, когда рука 
опущена и малоподвижна. Если же рука 



движется легко и непринужденно, сумка 
через плечо — свидетельство жизнера
достного характера; женщина довольна 
собой и окружающими, стремится понра
виться, желает обратить на себя внима
ние, неравнодушна к комплиментам. 

Сумка под мышкой говорит о замкну
тости, за которой нередко скрывается не
зависимость, серьезность и эмоциональ
ная устойчивость. 

А что в сумке? Психологи убеждены: 
по тому, что хранится в женской сумочке, 
тоже можно многое узнать о ее хозяйке. 
Попробуйте в минуты отдыха провести 
небольшой эксперимент. Конечно, не сто
ит слишком буквально воспринимать при
веденные характеристики. Кстати, подоб
ное можно провести и для мужчин — 
вместо сумочки взять портфель или бу
мажник. 

Стиль «хаос». В сумочке этого стиля 
вещи первой необходимости лежат глубо
ко на дне. Приходится вынимать полови
ну содержимого, чтобы разыскать проезд
ной билет или записную книжку. 

Что можно сказать о владелицах таких 
сумочек? Очевидно, они живут под деви
зом «Никаких проблем!». Необидчивые, 
радушные, они тем не менее могут запро
сто подвести любого, забыв об обещании 
и не видя в этом ничего плохого. Легко 
знакомятся, легко расстаются. И еще одна 
особенность: никогда нельзя настаивать, 
чтобы люди такого склада что-то быстро 
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сделали или нашли. Это их выводит из 
равновесия. И в быту, и на работе с таки
ми людьми трудно. 

Стиль «образцовый порядок». Здесь су
мочка — полная противоположность пре
дыдущей. Все, что потребуется, всегда 
под рукой. Сама сумочка никогда не бу
дет крикливого цвета, предпочтение отда
ется мягким цветам и строгим формам. 

Характер женщин, имеющих такие су
мочки, активный и надежный. Они кор
ректны, вежливы, уверены в себе. Имеют 
организаторские способности. 

Коллекционная сумочка. В ней исполь
зованные билеты в кино и театр, смятые 
рецепты, проспекты, пуговицы, вырезки 
из газет и журналов с полезными совета
ми, письма, фотографии. 

Владелицы таких сумочек мечтатель
ны и несколько безалаберны, не слишком 
практичны в житейских делах. 

На все случаи жизни. Чего здесь только 
нет! Запасные очки, набор лекарств, ма
лый телефонный справочник, дезодо
рант, маникюрные принадлежности, не
сколько комплектов ключей, нитки с игол
кой, полиэтиленовые мешочки... 

Такой набор свидетельствует о делови
тости, практичности и житейской муд
рости женщины. А иногда и о добром 
сердце. Но если все это (или почти все) 
оказывается в портфеле у мужчины, то 
его можно назвать человеком педантич
ным и неустроенным в жизни. 

Деловой стиль. В сумочке постоянно 
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находятся записные книжки, набор поч
товых марок и конвертов, толстая тет
радь, калькулятор, специализированный 
журнал и свежая газета, обязательно руч
ка — и не одна. 

Подобное содержимое сумочек могут 
иметь люди с разными наклонностями и 
разным характером. И все же их, пожа
луй, отличают самоуверенность, недоста
ток юмора и довольно наивное представ
ление о многих житейских делах. 

В данном перечне не упомянуты такие 
предметы, как зеркальце, расческа, кос
метичка. Что ж, эти вещи присутствуют в 
сумочке любого стиля. 

Приложение 21 

ГУБНАЯ ПОМАДА И ХАРАКТЕР 

О характере женщины многое может 
поведать и ее губная помада. Рассмотрите 
внимательно стержень помады, которой 
пользовались много раз. Если помада с 
незатупленным верхом — перед вами прак
тичная, солидная женщина, не размени
вающаяся по мелочам, знающая чего хо
чет и чего ей недостает. 

Если верх помады равномерно отточен 
и закруглен — владелица умеет за себя 
постоять, не любит безалаберности. Лю
бой пустяк способен вывести ее из себя. 
Слушайте с ней сентиментальные роман
сы, спокойно гуляйте по вечерам, дарите 
красивые безделушки — и все будет в по
рядке. 
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Случается, что верх помады заострен, 
как карандаш. Это знак того, что ее хо
зяйка высокомерна, не слишком считает
ся с мнением других. Она нелегко сходит
ся с людьми, однако считает себя идеаль
ной женой. 

Верх помады как бы срезан горизон
тально у оптимистки: она жизнерадостна, 
прямолинейна, непосредственна, к жи
тейским мелочам нечувствительна. Не 
обижайтесь, если она иногда высказывает 
«правду-матку» в глаза. 

Столбик помады стерт наискосок? 
Перед вами большая фантазерка. Пред
приимчивая, но не всегда практичная. 
Близким подругам многое прощает, но 
мужское общество предпочитает женс
кому. 

И наконец, помада стесана самым ес
тественным образом — тупым конусом. 
Вам повезло — ваша подруга обладает ве
селым характером и довольна своей судь
бой. 

Ну, а если женщина не красит губы, — 
утешайтесь тем, что женская душа всегда 
загадочна и непостижима... 

Приложение 22 

«ГОВОРЯЩИЕ» ЧАСЫ 

Ваши наручные часы могут сказать о 
вас многое — считают американские пси
хологи Фрэнк Каприо и Джек Лиеди. 

Дорогие часы. Если вы носите золотые 
или другие роскошные часы — значит, вы 
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любите и умеете работать, ваша работа 
вам по нраву. Вы человек организован
ный и, похоже, добьетесь немалых успе
хов на выбранном поприще. 

Модные часы. Если на ваших часах 
стоит имя или фирменный знак знамени
того модельера, дизайнера, стало быть, 
вы элегантны, аккуратны и любите, чтобы 

все было на своих местах. 
Диковинные часы, некоторые часы 

имеют два циферблата, другие приспо
собления, показывают фазы Луны и т. п. 
Люди, носящие такие часы, как правило, 
настроены игриво, легко смеются, любят 
розыгрыши — не спешат расставаться с 
милыми чертами характера, присущими 
детям. 

Часы как украшения. Если вы предпо
читаете часы, вмонтированные в брасле
ты, кулоны, брелки, кольца, — можно 
смело сказать, что вы любите окружаю
щих вас людей, новые встречи и... побол
тать. 

Высокотехнологичные часы. Часы, ос
нащенные микрокалькуляторами, не
обычными будильниками, электронными 
«записными книжками», присущи людям 
с деятельным умом, быстро устающим от 
однообразной работы, предпочитающим 
любопытные задачи, любящим поковы
ряться с техническими новинками. 

Часы с римской нумерацией. Вы лю
бите классическую музыку, хорошие рес
тораны, довольно консервативны, но 
аккуратны в одежде. Вы отличаетесь 
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пунктуальностью и некоторым педантиз
мом. 

Часы с отметками вместо цифр. Вы от
лично знаете, что хотите от жизни, у вас 
острый деловой ум. Не так уж легко ока
зать влияние на ваши убеждения. 

Обычные цифровые часы. Вы человек 
ищущий и артистичный, всегда придумы
ваете какое-нибудь новое решение старой 
проблемы. Вы верите, что от быстрых 
действий больше пользы. Что касается 
одежды, вы отдаете предпочтение доброт
ности и крепкости. 

Без часов. Вы легки на подъем и со
всем не ленивы. Вас можно отнести к тем 
людям, которые запросто поднимаются 
среди ночи — заняться каким-нибудь ин
тересным делом. Вы способны найти са
мое лучшее решение проблемы, хотя не 
самое быстрое. 

Приложение 23 

АРОМАТ ЛЮБИМОГО МУЖЧИНЫ 

С древнейших времен люди стреми
лись использовать запахи в практических 
целях — чтобы стимулировать желаемые 
влечения и побуждения с помощью поло
жительных ассоциаций. Неожиданный 
опыт несколько лет назад проделали бри
танские парфюмеры. Они исходили из 
того, что традиционные ароматы духов 
слишком абстрактны и неопределенны, 
не вызывают четких положительных ассо-
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циаций. А что же может их вызвать? Ко
нечно же, ароматы вкусной пищи. Были 
разработаны особые духи, имитирующие 
аромат свежеиспеченных булочек, спелых 
фруктов и парного молока. Для мужчин 
специально создавались духи с запахом 
копченой семги и бифштекса. Увы, экс
периментальная апробация нового про
дукта продемонстрировала его полное 
фиаско. Мужчины и женщины при встре
че с соответственно надушенным партне
ром впадали в крайнее недоумение. Ни 
о каком взаимном влечении не было и 
речи. Таким образом выяснилось, что 
взаимная притягательность никак не свя
зана с пищевыми ассоциациями. Так с 
чем же? 

Ученые, изучающие поведение живот
ных, давно разобрались, как братья наши 
меньшие используют обоняние для ком
муникации с представителями своего ви
да. Для этих целей они выделяют секреты 
некоторых желез, «маркируя» ими границы 
своей территории или привлекая партне
ра для спаривания. Эти секреты получили 
поэтому название социальных гормонов 
или феромонов. 

Хотя наш обонятельный аппарат уди
вительно чувствителен, человек и дру
гие приматы чувствуют запахи гораздо 
хуже большинства других видов живот
ных. Тем не менее способность разли
чать запахи друг друга не утрачена нами 
полностью. Судя по всему, каждый из нас 
обладает своим индивидуальным запа-
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хом, который позволяет другим людям 
более или менее бессознательно иденти
фицировать нас «носом». Какие-то запахи 
нас привлекают, какие-то безотчетно от
талкивают. Вероятно, в общении немало
важно, чтобы партнеры находили прият
ным запах друг друга, даже если они не 
отдают себе отчета в том, что различают 
его (недаром в народе бытует выражение 
«снюхались»). 

Как сообщает антрополог Т. Эйбл-
Эйбесфельдт, представители некоторых 
племен Новой Гвинеи выражают свое 
дружеское расположение к уходящему, 
проводя у него рукой под мышкой, нюхая 
руку и затем втирая его запах в свою ко
жу. На Филиппинах любовники, которым 
предстоит долгая разлука, традиционно 
обмениваются ношеной одеждой, чтобы 
как можно дольше чувствовать запах лю
бимого человека. 

Замечено, что человеческий запах раз
личается в зависимости от пола, посколь
ку мужчины и женщины вырабатывают 
разные секреты. Возможно, тут-то отчасти 
и кроется разгадка феномена сексуальной 
привлекательности. Немецкий сексолог 
Р. Крафт-Эббинг сообщает о признании 
одного молодого крестьянина, который 
приписывал свои многочисленные побе
ды над женщинами тому, что во время 
танца он сначала проводил носовым плат
ком у себя под мышкой, а потом вытирал 
им лицо партнерши. 

Был проведен ряд экспериментов с 
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альфа-андростенолом — феромоном, вы
деленным из мужского пота. Как показа
ли исследования, присутствие этого ве
щества в воздухе приводило к тому, что 
испытуемые-женщины начинали нахо
дить изображенных на фотографиях муж
чин более привлекательными и дольше, 
чем обычно, задерживались в телефонных 
будках с таким воздухом. Кроме того, жен
щины в зале ожидания или в театре чаще 
садились на те места, которые были про
питаны этим запахом. 

Интересно, что женщины гораздо бо
лее чувствительны к запахам, чем мужчи
ны. Американские исследователи давно 
заметили, что женщины-полицейские, си
дящие в засаде, немного раньше чуют 
воров-взломщиков, чем полицейские-
мужчины. Такое острое обоняние может 
быть единственным научным объяснени
ем знаменитой женской интуиции. 

Поговорку о том, что встречают по 
одежке, наверняка придумали мужчины. 
Женщины «встречают» преимущественно 
по запаху. Подсознательно анализируя 
всю гамму запахов, исходящих от визави, 
женщина определяет свое к нему отноше
ние. Интуиция подсказывает: этот — трус 
или, наоборот, бесстрашный человек, 
этот — добряк, но ему не хватает реши
тельности, этот — скряга и зануда, а 
этот — просто негодяй, но он мне нра
вится, ничего не поделаешь. 

Правда, в современном городе сущест
вует множество «но». Одно из них — ув-
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лечение мужчин разнообразной парфю
мерией, которая сбивает со следа жен
скую интуицию. Еще в конце 70-х годов 
в Англии вошли в моду аэрозоли, содер
жащие мужской феромон адростерон. 
Предполагалось, что они бессознательно 
притягивают и возбуждают женщин, за
ставляя их воспринимать надушившихся 
мужчин как очень сексуальных. Много
численные эксперименты подтвердили, 
что этот аэрозоль действительно имеет 
сексуально-привлекательный и возбуж
дающий эффект. 

Однако, если мужчина предоставлен 
сам себе в выборе дезодорантов, лосьонов 
и одеколонов, он чаще всего подбирает 
для себя запах, подходящий к его харак
теру, и делает это тоже интуитивно. Вот 
некоторые результаты исследований вза
имосвязи запахов и мужского характера. 

Непредсказуемые, жизнерадостные и 
общительные мужчины любят в основном 
восточные, мускатные и альдегидные аро
маты. 

Столь же непредсказуемые в поступ
ках, но склонные к меланхолии, отдают 
предпочтение сладким цветочным запа
хам. 

Уравновешенные, энергичные, уве
ренные в себе мужчины любят шипровый, 
цветочно-мховый и фруктовый аромат. 

Честолюбивые и довольно скрытные 
мужчины предпочитают альдегидно-цве-
точные и сухие запахи. 
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Приложение 24 

ЗАКУРИМ... 

Курение позволяет верить, 
что ты что-то делаешь, когда ты 
ничего не делаешь. 

Р. Эмерсон 

Рассказывают, что, когда Колумб уви
дел, как курят аборигены Америки, он 
сказал: «Не понимаю, какое удовольствие 
они в этом находят». Этим вопросом пси
хологи задаются по сей день. Можно пред
положить, что приобщение к курению 
происходит в силу действия социальных 
запретов. Курение — это преимуществен
ное право самостоятельных взрослых лю
дей. Детям курить не позволено. Поэтому 
для ребенка курение является своего рода 
свидетельством, что человек стал боль
шим, вышел из зависимого детского по
ложения. 

Для многих курильщиков курение пред
ставляет собой пережиток старого ритуа
ла. Предложение закурить издавна служи
ло способом установления контакта. В то 
же время курение представляет собой 
воспроизведение одной из детских при
вычек. Вспоминая о своей защищенности 
в детстве, хотят, чтобы что-нибудь нахо
дилось во рту. 

Если повнимательнее проследить за 
тем, как в деталях протекает церемония 
курения, то можно сделать ряд выводов о 
самом курильщике. Если курильщик на
ходит свои сигареты и зажигалку быстро 
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и не задумываясь, то мы можем предпо
ложить, что он человек надежный, кор
ректный, любит порядок и знает, что ему 
нужно. А если он начинает по всем кар
манам искать спички или сигареты, то 
тем самым выдает свою склонность к по
верхностности и забывчивости. 

Мы также получаем определенную ин
формацию от того, как тот или иной че
ловек чиркает спичкой по стороне спи
чечной коробки. Если спичка перемеща
ется по ней в направлении от себя, то 
можно предположить, что перед нами 
экстравертивный, то есть обращенный 
вовне человек. Если спичку перемещают 
в направлении к себе, то это свидетельст
вует скорее об интравертивном, то есть 
обращенном вовнутрь поведении и миро
ощущении. 

Дальнейшую информацию мы получа
ем, судя по тому, как тот или иной чело
век держит сигарету, выпускает дым и 
стряхивает пепел. 

Если курильщик выпускает дым вверх, 
это означает хорошее настроение, уверен
ность в себе, оптимистичное расположе
ние духа. В художественных фильмах круп
ный босс или глава преступной шайки 
обычно изображается как самодовольный 
И агрессивный человек, который, когда 
курит, откидывает голову назад и направ
ляет струю дыма в потолок, демонстрируя 
свое превосходство над окружающими. 

Струя дыма, выпускаемая вниз, свиде
тельствует, наоборот, о подавленности и 
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угнетенности, нерешительности, каких-
либо затруднениях. Выдувание струи ды
ма вниз из уголка рта говорит о том, что 
человек настроен негативно и имеет ка
кие-то задние мысли. Разумеется, надо 
исключить те случаи, когда курильщик 
выпускает дым вниз из деликатности, не 
желая задымлять окружающих. 

Наблюдения за жестами курящих в ус
ловиях купли-продажи показывают, что 
те, кто принял положительное решение о 
покупке, выдыхают дым вверх, в то время 
как те, кто решил воздержаться, направ
ляют струю вниз. Наблюдательный про
давец, видя, как клиент выдыхает дым 
вниз, поспешит снова перечислить все 
преимущества товара, чтобы дать клиенту 
время изменить свое решение. 

Выдувание дыма через ноздри отлича
ет высокомерных, самоуверенных людей. 
В этом случае струя идет вниз только бла
годаря расположению ноздрей, и зачас
тую человек поднимает голову вверх, от
чего выглядит еще более надменно. Если 
голова у человека наклонена вниз, когда 
он выдувает дым через нос, это значит, 
что он сердит. Своим видом в этот миг он 
напоминает разъяренного быка. 

Если курильщик начинает прихора
шиваться, вертеть сигарету, пускать ко
лечки или показывать какие-то фокусы с 
дымом — его смущает слишком серьезная 
обстановка, ему кажется, что разговор 
следует повернуть в более интимное рус
ло. Если курильщик начинает стряхивать 
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пепел более часто, нежели это необходи
мо, это также указывает на внутренние 
проблемы, наличие дискомфорта. Если 
ваш собеседник, докурив свою сигарету 
едва до половины, неожиданно ее гасит, 
значит, он хочет закончить разговор. Бе
седа стала для него обременительной, он 
уже сделал для себя все необходимые вы
воды и не видит причин больше с вами 
разговаривать. 

Медлительный курильщик относится 
к людям, которые больше любят наслаж
даться и не торопясь взвешивать свои 
мысли и поступки. Тот, кто курит тороп
ливо и нервно, и в остальном склонен к 
поспешным решениям и опрометчивым 
оценкам. 

Обращать внимание следует и на то, 
как тот или иной курильщик обращается 
с сигаретой. Чем дальше сигарета от ладо
ни, тем более деликатным и чувствитель
ным может быть этот человек, а чем бли
же сигарета к ладони, тем он может ока
заться жестче. 

У мужчин часто также можно наблю
дать, что они зажимают сигарету указа
тельным и большим пальцами так, что ее 
огонек оказывается как бы зажатым в ла
дони. Такое очень редко наблюдаемое у 
женщин поведение, вероятно, объясняет
ся тем, что мужчины чаще курят на от
крытом воздухе, защищая ладонью ого
нек. Из этого можно сделать вывод и о 
том, что у таких людей прослеживается 
тенденция к защите и охране. Также ред-
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ко и почти только у мужчин встречает
ся такая манера курения, когда сигаре
ту близко к ладони зажимают между ука
зательным и средним или безымянным 
пальцами, а при затяжке всю ладонь под
носят ко рту. Можно предположить, что 
эти люди испытывают затруднения в кон
тактах с внешним миром и что их внут
ренний мир чем-то зажат, как в тисках. 

Показателен сам выбор предмета ку
рения. В нашей стране большинство пред
почитает сигареты или их русскую разно
видность — папиросы. Значительно реже, 
хотя в последнее время — все чаще, пред
почтение отдается трубке и сигарам. Та
кой нетрадиционный выбор сам по себе 
свидетельствует о нестандартном стиле 
поведения, стремлении выделиться из 
однообразия. 

Курение трубки предусматривает мно
жество манипуляций. Почистить трубку, 
наполнить ее, зажечь, выбить, продуть, 
уложить — этот набор ритуальных дейст
вий позволяет в случае необходимости 
снять нервное напряжение. Исследова
ния в области психологии торговли пока
зали, что курильщикам трубки требуется 
больше времени для принятия решения о 
покупке товара, чем курильщикам сига
рет или некурящим, и что «трубочный 
ритуал», как правило, начинается тогда, 
когда наступают напряженные моменты в 
презентации товара. Похоже, что любите
ли трубок являются людьми, склонными 
не принимать скоропалительных реше-

С. СТЕПАНОВ 359 

ний, умеющими уйти от решения без
обидным и социально приемлемым пу
тем. 

Курение сигарет, как и курение труб
ки, может выступать способом подавле
ния внутреннего напряжения, позволяю
щим потянуть время перед принятием ре
шения, но курильщики сигарет обычно 
принимают решения быстрее, чем тру
бочники. 

Что касается сигар, то они всегда ис
пользовались как средство проявления 
своего превосходства и благополучия, 
благодаря их высокой стоимости и вну
шительным размерам. Неудивительно, что 
люди, курящие сигары, направляют дым 
почти исключительно вверх. Австралий
ский психолог Алан Пиз провел интересное 
наблюдение. Однажды он присутствовал 
на банкете, на котором предлагались си
гары, и заметил, что из 400 затяжек 320 
были направлены вверх. 

Приложение 25 

ДОМ РАССКАЖЕТ О ХОЗЯИНЕ 

Исследования немецких психологов, 
занимающихся проблемами отношений 
мужчины и женщины, свидетельствуют о 
том, что обстановка квартиры может 
многое рассказать о ее владельце. Специ
алисты советуют женщинам: когда ваш 
друг первый раз приглашает вас к себе 
домой, воспользуйтесь случаем и — не из 
праздного любопытства — приглядитесь к 
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его жилищу. И это поможет избежать 
многих неприятных иллюзий и разочаро
ваний. 

С учетом обстановки владельцев квар
тир условно разделили на пять категорий. 

Рационалист. Все здесь начищено до 
блеска. Личные вещи он укладывает в не
большие шкафчики, которых в квартире 
множество. Любимые цвета — черный и 
серый. Знайте, такой «чистюля» и в лю
бовных отношениях холоден и стерилен, 
как и его квартира. 

Хвастун. Уделяет повышенное внима
ние дизайну. Квартира похожа на анти
кварный магазин. Обычно он богат, но 
вряд ли вы будете с ним счастливы. Для 
такого человека вы — еще один экспонат 
в его антикварной квартире. 

Рассеянный индивидуалист. Как прави
ло, это интеллектуал. Его квартира явля
ется хранилищем книг. Рабочий стол за
вален газетами и бумагами. В вазах — за
сохшие цветы, в квартире — беспорядок. 
Такие мужчины нравятся женщинам, но 
обычно не расположены к ответному чув
ству. 

Хаотичный индивидуалист. Его одежда 
разбросана по всей квартире, часто валя
ется на стульях и даже на полу. Вместо 
постели у него разбитый диван. Редко 
бывает дома. В квартире наводит порядок 
по праздникам. Такой человек, как это ни 
парадоксально, надежен как друг и лю
бовник. 

Практик. Имеет всегда набитый холо-
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дильник. Квартира обставлена мягкой 
мебелью. Больше всего в жизни ценит 
любовь и вкусную еду. Избегает кон
фликтов. Не следует ожидать, что он сде
лает блестящую карьеру, но как любов
ник — это самый предпочтительный тип. 

А вот психологи из Тьюленского уни
верситета (США) сообщают о своих еще 
более детальных наблюдениях. Они ут
верждают, что о характере человека (как 
мужчины, так и женщины) можно вполне 
достоверно судить, заглянув в шкаф, где 
он хранит свои вещи. После многолетних 
исследований они пришли к следующим 
выводам: 

Люди, в чьих шкафах царит идеальный 
порядок (то есть повседневная и выход
ная одежда отделены друг от друга, вычи
щены и выглажены), крайне рациональ
ны, часто являются образцом для подра
жания, не тратят времени впустую и 
весьма предусмотрительны. 

Те, чьи шкафы полны бумаг, старых 
писем, школьных тетрадок и всякого рода 
памятных безделушек, — крайне замкну
ты, никогда не делятся своими приятны
ми воспоминаниями, очень чувствитель
ны и легко ранимы. 

Если шкаф полон старых вещей, то 
это говорит о том, что их хозяин неиспра
вимый... мечтатель. Перебирая старые ве
щи, такие люди обожают строить планы... 
редко их осуществляя. 



Почерк 
Бывают сходные, родствен

ные почерки, но одинаковых не 
бывает... 

Д.М. Зуев-Инсаров 

Каждому понятно выражение «знако
мый почерк». Если мы имели возмож
ность ознакомиться с почерком какого-то 
человека, то, получив от него записку, 
можем с первого взгляда установить ее 
авторство. Или наоборот, даже несмотря 
на подпись, усомнимся в авторстве, если 
форма букв или строк отличается от той, 
что мы видели прежде. То есть почерк — 
это своеобразная индивидуальная харак
теристика, отличающая одного человека 
от другого. 

Но если это так, то не существует ли 
связи этой индивидуальной характерис
тики с иными особенностями человека, 
его психологическими качествами? По
пытки ответить на этот вопрос предпри
нимались еще в XVII веке. Ранее эта про
блема просто не ставилась вследствие 
почти поголовной неграмотности. Одна
ко с распространением грамотности осо
бенности индивидуального почерка стали 
привлекать все больше внимания. Так, 
Гёте в своем письме Лафатеру от 3 апреля 
1820 г. писал: «Почерк непосредственно 
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связан со всем существом человека, с ус
ловиями его жизни, работы, с его нерв
ной системой, поэтому наша манера пи
сать носит на себе такую же несомненную 
материальную печать индивидуальнос
ти, как и все, с чем приходится соприка
саться». 

В середине XIX века французским аб
батом Мишоном была разработана спе
циальная наука — графология, призван
ная выявить связь между почерком и лич
ностью. На эту тему было написано 
немало книг, выходили специальные гра
фологические журналы, было основано 
графологическое общество. Благодаря 
стараниям последователя аббата Мишона 
графологические идеи распространились 
далеко за пределами Франции. Пробле
ма почерка занимала таких видных пси
хологов, как Чезаре Ломброзо (Ита
лия), Вильгельм Прейер (Германия) и др. 
В нашей стране наиболее известна рабо
та Д.М.Зуева-Инсарова «Почерк и лич
ность», увидевшая свет в 1929 г. Она 
была неоднократно переиздана уже в 
наши дни, что свидетельствует о неосла
бевающем интересе к этой давней про
блеме. 

На чем основываются взгляды гра
фологов? Известный специалист в этой 
области профессор Г. Шнейдемиль, го
воря о научных основах графологии, ука
зывает, что поскольку процессы выс
шей нервной деятельности человека про-
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являются внешне, то это происходит пу
тем известных волевых актов, концентри
рующихся через движения. 

«Психические процессы мы не можем 
наблюдать непосредственно и познаем их 
только через органические движения. Если 
же выражения желания надлежит рас
сматривать как результат рефлекторного 
последствия постоянно разыгрывающих
ся процессов мышления или чувствований, 
то и через них возможно судить о харак
терных особенностях человека. Следова
тельно, движения при ходьбе, выражение 
лица при разговоре и, наконец, также и уп
ражнения в письме могут быть использова
ны для изучения внутренних процессов орга
низма». 

Приведем несколько примеров выяв
ленных графологами закономерностей. 
Обращает на себя внимание, что все они 
построены посредством прямой ассоциа
ции. Например, считается, что мелкий 
убористый почерк с небольшим расстоя
нием между буквами выдает человека 
экономного, даже скупого, не склонного 
в самом широком смысле к размаху и 
расточительности. Подобная особенность 
привлекла внимание еще римлянина Све-
тония, составителя жизнеописаний рим
ских императоров. Он, характеризуя ску
пость императора Августа, говорит, что 
последний «писал слова, ставя буквы тес-

С. СТЕПАНОВ 365 

но одна к другой, и приписывал еще под 
строками». 

Крупный и размашистый почерк, на
оборот, свидетельствует о широте натуры, 
склонности к размаху (в самом широком 
смысле), некоторой демонстративности 
поведения. Стремление занять на бумаге 
как можно больше места прямо трактует
ся как аналогичная тенденция во всем 
поведении человека. Особое внимание 
обращается на крупные заглавные буквы 
как наиболее явный показатель стремле
ния к самоутверждению. 

Подобным образом оцениваются раз
нообразные особенности почерка — на
клон, нажим, высота и ширина букв, кон
фигурация слов, форма соединений и т. д. 

Насколько обоснованы графологичес
кие заключения? Известный эксперт в 
области криминологии и судебной меди
цины С. Оттоленги писал: «Никто боль
ше нас не убежден в научном обосно
вании графологии, что было бесспор
но подтверждено известными опытами 
Рише и Геринкура и последующими 
Бине». 

Остановимся лишь на последнем при
мере. Альфред Бине, известный француз
ский психолог, не был графологом, а про
славился преимущественно своими рабо
тами в области создания психологических 
тестов. Разработанный им в 1905 г. со
вместно с Т. Симоном метод количест
венной оценки умственных способностей 
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(известная шкала Бине — Симона) в его 
усовершенствованном варианте (шкала 
Стэнфорд-Бине — модификация профес
сора Стэнфордского университета Л. Тер-
мена) по сей день является одним из наи
более распространенных методов диагнос
тики интеллекта. Но Бине, действительно, 
предпринял в свое время попытку сопо
ставить результаты собственного теста с 
данными графологов. Поскольку надеж
ность теста Бине не вызывала сомнений, 
совпадение результатов должно было по
служить весомым аргументом в пользу 
графологической теории. И такое совпа
дение было установлено. 

Сначала группе испытуемых были 
предъявлены задачи теста Бине, и по ре
зультатам решения было сделано заклю
чение об уровне их умственных способ
ностей. Затем было дано еще одно зада
ние. Испытуемым предлагалось сочинить 
И написать от руки любой текст, который 
затем анализировали графологи. Заклю
чение по результатам графологической 
экспертизы практически совпало с дан
ными психологического теста. 

По прошествии многих лет, уже в на
ши дни, возникла идея объективно про
верить этот впечатляющий результат. 
В качестве оценивающих на этот раз вы
ступили вовсе не эксперты, а обыч
ные люди, которых просили сделать за
ключение об уровне способностей автора 
того или иного текста. Однако на сей раз 
тексты, полученные в давнем опыте Би-
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не, были предъявлены не в рукописном, а 
в отпечатанном варианте. К удивлению 
исследователей, оценки оказались до
вольно точными, почти совпадающими с 
баллами психологических тестов. А ведь 
«судьи» выносили свое заключение, исхо
дя из единственно возможного крите
рия — содержания текста. По всей веро
ятности, и графологи, даже не отдавая 
себе в том отчета, учитывали этот крите
рий и опирались не столько на особен
ности написания букв, сколько на интел
лектуальную значимость написанного. 
Таким образом, была поколеблена вера в 
возможности чисто графологической экс
пертизы. 

Так неужели за индивидуальными осо
бенностями почерка не скрывается ника
кого психологического содержания? 

Совершенно справедливым является 
наблюдение, согласно которому почерк 
заметно изменяется под влиянием пере
мен в душевном состоянии. Поэтому спе
циалисты довольно точно могут опреде
лить, в каком состоянии выполнена та 
или иная рукопись. Однако делать вывод 
о том, что такое состояние является до
минирующим в душевной жизни данного 
человека, было бы неоправданно. 

Несомненно, что для каждого челове
ка характерно индивидуальное своеобра
зие начертания букв и слов. По ряду при
знаков специалисты (в частности, в об
ласти криминологической экспертизы) 
могут установить, написан ли некоторый 
неавторизованный текст именно тем че-
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ловеком, чей образец почерка им извес
тен. 

Задача графологии — определение то
го, как отражаются на почерке опреде
ленные психические особенности. В пре
дисловии к уже упоминавшейся книге 
Зуева-Инсарова профессор Н. Иванцов 
указывал: «Сделать это возможно только 
путем критической обработки весьма боль
шого конкретного материала, и в этом от
ношении сделано еще пока очень мало. 
Между тем только на этой основе могут 
строиться обратные заключения, на какие 
особенности характера указывают данные 
особенности почерка; задача тем более 
трудная, что одна и та же особенность по
черка может быть следствием различных 
особенностей характера, подобно тому 
как высокая температура куска проволо
ки может быть результатом нагревания 
ее на огне или на солнце, пропускания 
электрических токов, повторных ударов 
и пр.». 

Независимые исследования позволяют 
заключить, что графологические оценки 
личности не могут быть признаны безус
ловно достоверными и объективно науч
ными. Хотя сегодня графология находит 
широкое практическое распространение 
в некоторых странах (например, во Фран
ции и в Израиле), наука все еще не рас
полагает убедительными доказательства
ми четкого соотношения почерка и лич
ности. 
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Приложение 26 

Тест: ПОПРОБУЙТЕ СЕБЯ 
В ГРАФОЛОГИИ 

Достоверность графологического ана
лиза многие исследователи подвергают 
сомнению. Попробуйте сами оценить, 
насколько почерк конкретного человека 
соответствует индивидуальным особен
ностям его личности. Попросите кого-то 
из знакомых написать несколько строк от 
руки, оцените полученный продукт по 
предложенным критериям, потом сопо
ставьте ваше представление о данном че
ловеке с получившимся результатом. 

Условие: в качестве образца письма 
нежелательно использовать студенческие 
конспекты, тексты сочинений на экзаме
нах, медицинские рецепты, заявления. 
Лучше, если человек не будет знать, для 
чего вы просите его написать несколько 
фраз на листе нелинованной бумаги. 

Каждая характерная черта и особен
ность письма оцениваются определенным 
числом баллов, затем эти баллы суммиру
ются. 

I . Размер букв: 1) очень маленькие; 
2) просто маленькие; 3) средние; 4) круп
ные. 

II. Наклон букв: 1) влево; 2) легкий 
влево; 3) вправо; 4) резкий вправо; 5) пря
мое написание. III. IV. Форма букв: 1) ок
руглые; 2) бесформенные; 3) угловатые. 
V. VI. Направление почерка: 1) строчки 



370 ЯЗЫК ВНЕШНОСТИ 

«ползут» вверх; 2) строчки прямые; 
3) строчки «сползают» вниз. VII. VIII. 
Интенсивность («размашистость») почер
ка и сила нажима: 1) легкая; 2) средняя; 
3) очень сильная. IX. X. Характер написа
ния слов: 1) склонность к соединению 
букв; 2) склонность к отделению букв 
друг от друга; 3) смешанный стиль. XI. 
XII. Общая оценка: 1) почерк старатель
ный, буквы выведены аккуратно; 2) по
черк неровный, одни слова четкие, дру
гие читаются с трудом; 3) буквы написаны 
кое-как, почерк небрежный, неразборчи
вый. XIII. XIV. XV. Подсчет результата: 

35—51 балл. Такой почерк наблюдает
ся у людей со слабым здоровьем и у тех, 
кому за 80. 

52—63 балла.Так пишут люди несме
лые, робкие, пассивные, флегматичные. 

64—75 баллов. Этот почерк принадле
жит людям нерешительным, мягким, 
кротким, с утонченными манерами. Они 
часто немного наивны, что не лишает их 
чувства собственного достоинства. 
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76—87 баллов.Такой почерк бывает у 
человека, отличающегося прямодушием и 
откровенностью. Он общителен и впечат
лителен, как правило, хороший семья
нин. 

88-98 баллов. Достигший такой сум
мы очков отличается честностью и добро
порядочностью, имеет сильную, устойчи
вую психику, отважен, полон инициати
вы и решительности, смекалист. 

99—109 баллов. Это почерк индивиду
алиста. Такие люди вспыльчивы и обла
дают острым и быстрым умом. Обычно 
независимы в суждениях и поступках, в 
то же время обидчивы и нередко трудны в 
общении. Среди них нередки одаренные, 
творческие личности. 

110—121 балл. Такой почерк имеют 
люди без чувства ответственности, недис
циплинированные, грубые, заносчивые. 

Вы удовлетворены? Или, может быть, 
предлагаемая характеристика не подходит 
автору данного почерка? Что и говорить, 
графология — наука спорная... 

Приложение 27 

КРАСНОРЕЧИВЫЙ УЗОР 

Слушая по телефону многословного 
собеседника или сидя на скучном сове
щании, мы почти безотчетно начинаем 
выводить на листке бумаги узоры, рожи
цы или геометрические фигуры. Как счи-
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тают психологи, такие каракули немало 
могут рассказать о характере человека. 

Связь между уровнем притязаний и 
каракулями исследовалась психологом 
Эллиотом Аронсоном. Он обнаружил, что 
люди с более сильным стремлением к ус
пеху чаще рисуют множество отдельных 
не связанных друг с другом отрезков, а 
при более низкой потребности в достиже
нии чаще изображаются связанные, пере
крещивающиеся или замкнутые линии. 

А вот как комментирует наиболее час
то встречающиеся рисунки немецкий 
психолог Михаэль Тиль. 

Пчелиные соты. Они говорят о стрем
лении к спокойствию, гармонии, к упо
рядоченной жизни. Они могут означать и 
желание создать семью. Над последним 
объяснением стоит особо задуматься. Не 
исключено, что в данном случае главная 
проблема — нежелание признаться в та
кой мечте. 

Спирали, круги, волнистые линии. Не
редко сопровождают честолюбивую и 
эгоистичную личность. Для такого чело
века все вращается исключительно вокруг 
его собственной персоны, чужие заботы 
ему досаждают и кажутся обременитель
ными. Если рисунок выполнен в тот мо
мент, когда челов.еку приходится зани
маться чужими делами, то, похоже, он 
стремится покончить с ними как можно 
скорее. Завитки могут также означать: в 
настоящий момент мои мысли заняты 
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большой проблемой, которую я не в со
стоянии решить. 

Цветы, солнце, облака. Энергично и 
размашисто нарисованные цветы сигна
лизируют: я — мечтатель, обладающий 
необузданной фантазией. Более мягкие и 
округлые формы позволяют распознать 
глубоко чувственную личность. Облака и 
солнце скорее характеризуют жизнелюби
вого, радостного человека, с оптимизмом 
гладящего в будущее. 

Решетки и сетки. Частая и нарисован
ная с большим нажимом сетка означает: 
человек попал в рискованное или нелов
кое положение, чувствует себя загнанным 
в угол. Каждая линия, энергично нанесен
ная на бумагу, подобна атаке, на которую, 
однако, не хватает смелости в непосред
ственном разговоре (линия оказывается 
перечеркнута!). Если под конец рисунок 
обведен — это значит, что с проблемой 
покончено, по крайней мере внешне. 

Узоры, как на обоях. Острые углы и 
плавные овалы соединяются в мотив, по
вторяющийся до бесконечности. Такой 
узор говорит о том, что человеку скучно, 
разговор надоел, а может, и весь образ 
жизни опостылел. Не исключено, что 
вскоре от человека можно ожидать како
го-то экстравагантного поступка, выходя
щего за привычные рамки. 

Квадраты, треугольники и другие гео
метрические фигуры. Симметричные фор
мы символизируют любовь к порядку и 
аккуратность, прямоугольники — расчет-



ливость и склонность к планированию. 
Этого человека не так легко застать врас
плох. Он редко испытывает страх перед 
своими противниками и конкурентами. 
Чем более угловаты геометрические фи
гуры, тем он более агрессивен, хоть 
внешне это и не всегда заметно. Он ясно 
видит перед собой вполне реальные цели 
и полон решимости до конца отстаивать 
собственное мнение. 

Кресты. Встречаются довольно часто. 
Женщины обычно придают им вид укра
шений, у мужчин они более строгих очер
таний. В обоих случаях кресты выражают 
чувство вины, возникшее скорее всего в 
ходе данного разговора. Желательно вы
яснить причину этого (правда, не обяза
тельно сию же минуту), иначе в отноше
ниях еще долго останется тягостная недо
говоренность. 

Человечки. Пусть их забавный вид не 
вводит вас в заблуждение. Это изображе
ние — признак беспомощности или жела
ния уклониться от какой-то обязанности. 
Люди обычно рисуют человечков в мо
мент, когда им следовало бы сказать ре
шительное «нет», но они не могут заста
вить себя произнести это слово. 

Шахматные клетки. Рисующий их че
ловек не хочет забыть или умолчать о 
чем-то в разговоре, но одновременно че
го-то опасается. Вероятно, он находится в 
затруднительном положении и мечтает о 
ясном и надежном пути, который бы 
вывел из кризиса. Чем проще рисунок, 
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тем более деловитая личность скрывается 
за ними. 

Переплетение кругов.Круглые формы, 
пересекающиеся и касающиеся друг друга, 
позволяют распознать желание человека 
участвовать в общем деле или получить 
разрешение присутствовать в коллективе. 
Мысль о стабильных личностных связях? 
Возможно. Переплетающиеся круги сиг
нализируют о некоторой обделенности 
человека сторонним вниманием, связаны 
с его тоской о дружбе, душевной близости. 

Приложение 28 

ПОКА ПИСЬМО ЕЩЕ 
НЕ ПРОЧИТАНО... 

По некоторым наблюдениям, манера 
вскрывать конверты — весьма показа
тельный жест, который отражает опреде
ленные психологические особенности че
ловека. Присмотритесь, как распечатыва
ет конверт ваш партнер по общению. 
Соответствие одному из предлагаемых ва
риантов позволяет кое-что сказать о его 
характере. 

Если конверт открывается так, как это 
показано на схеме 1, то, вероятно, перед 
нами человек требовательный, который 
многого ждет от жизни. По натуре он не
терпелив, склонен к поспешным действи
ям и перепадам настроения, хотя в основ
ном оптимистичен и умеет радоваться 
жизни. Впрочем, нередкие приступы 
уныния и апатии оставляют нереализо-
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ванными многие его планы и блестящие 
идеи. 

Человек, использующий нож (схе
ма 2), в личных и профессиональных де
лах прежде всего руководствуется рассуд
ком, а не эмоциями. Ненавидит беспоря
док, любит, чтобы в жизни было все «как 
надо». Его отличают основательность, 
умение доводить начатое до конца. Жу
равлю в небе предпочитает синицу в ру
ках, которую будет держать крепко, что
бы не упустить. 

Использующий ножницы (схема 3) 
весьма рассудителен, всему знает цену. 
Самого себя оценивает критично, без за
носчивости, однако весьма чувствителен 
к критике и похвалам. Ценит внимание к 
себе, дорожит полезными контактами. 
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Уверен, что, несмотря на собственные 
мелкие слабости, достоин уважения. 

Если конверт открывается так, как по
казано на схеме 4, то человек не слишком 
уверен в себе. Нередко отказывается от 
своих начинаний, засомневавшись в бла
гополучном исходе. Тот, кто окажет ему 
реальную поддержку, заслужит его глубо
кую и искреннюю привязанность, кото
рую, однако, нелегко распознать из-за его 
робости. 



О чем говорят звезды? 
Вселенная так рассуждала: «Поверьте, 
О счастье и горе, рожденье и смерти 
Всегда я толкую правдиво, понятно, 
Но вы понимаете суть их превратно...» 

Р. Тагор 

Согласно данным некоторых опросов, 
свыше 70% наших соотечественников со
вершенно серьезно относятся к астроло
гии, верят астрологическим толкованиям 
и пророчествам. Чтобы убедиться в этом, 
достаточно открыть любую газету, где 
есть рубрика «Знакомства». Мужчины и 
женщины (последние — гораздо чаще), 
желающие найти спутника жизни, сооб
щают о себе самые важные, с их точки 
зрения, сведения. При этом знак Зодиака 
фигурирует почти всегда, тогда как мно
гие другие факторы (профессия, внешние 
данные и т. п.) порой упускаются. Люди 
искренне верят, что зодиакальная при
надлежность характеризует их достаточно 
полно. И к будущему избраннику предъ
являются соответствующие требования. 
Согласно известным данным об опти
мальном сочетании знаков в супружеской 
паре, некоторые знаки признаются дан
ным человеком весьма желательными, 
другие — категорически отвергаются. 

Так, может быть, именно тут лежит 
ключ к разгадке сокровенных тайн лич
ности. К чему присматриваться к много-
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численным деталям поведения, если до
статочно просто узнать у человека, под 
каким созвездием он родился? 

Отношение психологов к астрологии 
двойственно, хотя они и не склонны иг
норировать это древнее учение. Некото
рые даже сами практикуются в составле
нии гороскопов. Автор этих строк не со
ставляет исключения. Накануне нового, 
1999 года мною был опубликован горо
скоп собственного составления. При этом 
я даже взялся утверждать, что достовер
ность его весьма высока, поскольку он 
составлен с учетом закономерностей че
ловеческой психологии. Насколько это 
справедливо, каждый может проверить 
сам. Вот этот гороскоп. 

ОВЕН. Вам свойственно умение пред
видеть будущее. В новом году сбудутся 
ваши надежды, правда, не в той мере, в 
какой они расцвечены вашим воображе
нием. Оправдаются и кое-какие опасе
ния. Но не беспокойтесь раньше време
ни. Ведь ожидание неприятностей порой 
страшнее самих неприятностей. Не забы
вайте мудрую шутку Марка Твена: «В 
жизни мне довелось пережить множество 
несчастий. Некоторые из них случились 
на самом деле». 

ТЕЛЕЦ. Отношение к вам окружаю
щих далеко не всегда будет доброжела
тельным. Но в этом есть и свои плюсы. 
Ваши недруги гораздо точнее и взыска
тельнее, чем друзья, укажут на те ваши 
промахи и недостатки, исправляя кото-
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рые вы немало преуспеете в самосовер
шенствовании. 

БЛИЗНЕЦЫ. Надеждам на крупное 
наследство, фантастические дивиденды 
или небывалый выигрыш в лотерею сбыть
ся, судя по всему, не суждено. Но вы мо
жете улучшить свое материальное поло
жение, избежав непродуманных трат. 

РАК. По натуре вы — человек общи
тельный, но жизнь научила вас осторож
ности: лишь нескольким, самым близким 
людям вы полностью доверяетесь. Новый 
год подтвердит вашу правоту. Встречи со 
злыми и нечестными людьми могут при
нести большие огорчения. Но вам пред
стоят встречи и с людьми, по-настоящему 
добрыми и порядочными, и это утвердит 
вашу исконную веру в добро и справедли
вость. 

ЛЕВ. Проблемы в личной жизни смяг
чатся, если вы перестанете искать, кто в 
этих проблемах виноват, а всерьез заду
маетесь о своей роли в их возникновении. 

ДЕВА. Непредвиденные обстоятельст
ва не позволят вам осуществить свои на
мерения в точности так, как вы задумали. 

ВЕСЫ. Отношения с начальством, как 
и прежде, останутся неоднозначными, 
порой противоречивыми. Окажись вы на 
месте своего начальника, вы со многими 
проблемами справились бы гораздо луч
ше. Уверенность в этом покинет вас лишь 
в том случае, если вы действительно зай
мете его место. 

СКОРПИОН. Радикальное улучшение 
жизни, обещанное политиками, практи-
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чески не коснется лично вас. Вы обретете 
намного больше, если поверите не в чью-
то предвыборную программу, а в собст
венные силы. 

СТРЕЛЕЦ. Излишняя критичность от
толкнет от вас кое-кого из тех, с кем вы 
могли бы неплохо поладить. Старайтесь 
быть к людям не более требовательны, 
чем к себе. 

КОЗЕРОГ. Начать с Нового года но
вую жизнь едва ли удастся. Ведь груз про
житых лет не сбросишь с плеч, как изно
шенный кафтан. Постарайтесь просто не 
повторять прежних ошибок. 

ВОДОЛЕЙ. В новом году вас ожидает 
успех. Однако судьба скорее преподнесет 
вам не сам успех на золотом блюде, а воз
можность добиться его, проявив свои 
способности. Постарайтесь не упустить 
эту возможность. 

РЫБЫ. Наступающий год избавит вас 
от некоторых старых заблуждений и пода
рит много новых. 

Данному гороскопу сопутствовал за
ключительный комментарий: «Многие 
психологи недоверчиво относятся к аст
рологии, ибо большинство гороскопов 
составлены из суждений, более или менее 
подходящих любому человеку. То есть во 
многом искусство астролога состоит не в 
прозрении истины в звездном небе, а в 
знании житейской психологии. Честно 
говоря, именно по такому принципу и 
построен данный гороскоп. Так что вы не 
слишком ошибетесь, если, не обращая 
особого внимания на знаки Зодиака, при-
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мете на свой счет любое из приведенных 
суждений...» 

В составлении этого гороскопа, кото
рый мало отличается от многих подоб
ных, автор действительно опирался на 
безусловную психологическую законо
мерность. Она состоит в следующем: лю
ди верят в астрологические анализы и 
предсказания, потому что они, как это ни 
парадоксально, верны. Но (и это очень 
важное «но»!) верны они потому, что эти 
высказывания настолько общи, уклончи
вы и туманны, что пригодны для всех и 
ни для кого. 

Здесь работает известное психологам 
явление, названное эффектом Барнума в 
честь известного в прошлом веке амери
канского антрепренера и владельца цирка 
Финеаса Барнума, который говорил, что 
«ежеминутно на Земле рождается один 
простофиля», и гордился тем, что в про
грамме его цирка и ярмарочных балага
нов каждый мог найти что-то для себя. 
Эффект Барнума можно сформулировать 
так: человек склонен принимать на свой 
счет общие, расплывчатые, банальные ут
верждения, если ему говорят, что они по
лучены в результате изучения каких-то 
непонятных ему факторов. Видимо, это 
связано с глубоким интересом, который 
каждый из нас испытывает к собственной 
личности и, конечно, к своей судьбе. Эф
фект Барнума исследуется психологами 
уже около сорока лет. За это время они 
смогли определить, в каких условиях че
ловек верит предложенным ему высказы-
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ваниям, какие люди склонны верить, а 
какие нет и какие высказывания вызыва
ют доверие. 

Так, в конце 50-х годов классическое 
исследование провел американский пси
холог Росс Стагнер. Он дал заполнить 
68 кадровикам различных фирм психоло
гическую анкету, которая позволяет со
ставить детальное психологическое опи
сание личности, а после этого составил 
одну общую фальшивую характеристику, 
использовав 13 фраз из разных гороско
пов. Затем Стагнер попросил испытуемых 
прочитать эти характеристики, сказав им, 
что они разработаны на основании дан
ных научного психологического теста. 
Каждый участник опыта должен был от
метить после каждой фразы, насколько, 
по его мнению, она верна и насколько 
истинно отражает его характер. Града
ции оценок были предложены такие: по
разительно верно, довольно верно, «сере
динка на половинку», скорее ошибочно и 
совершенно неверно. Более трети испы
туемых сочли, что их психологические 
портреты набросаны поразительно верно, 
40% — довольно верно, и почти никто не 
счел свою характеристику совершенно 
ошибочной. А ведь это были заведующие 
отделами кадров, то есть люди, казалось 
бы, опытные в оценке личных качеств! 

Этот эксперимент раскрыл еще одну 
любопытную сторону эффекта Барнума. 
Вот какие две фразы участники опыта 
сочли наиболее верными: «Вы предпочи
таете некоторое разнообразие в жизни, 
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определенную степень перемен и начи
наете скучать, если вас ущемляют различ
ными ограничениями и строгими прави
лами» и «Хотя у вас есть некоторые лич
ные недостатки, вы, как правило, умеете 
с ними справляться». Первое из них соч
ли «поразительно верным» 91% участни
ков, а второе — 89%. Напротив, наименее 
верным были признаны такие два утверж
дения: «В вашей сексуальной жизни не 
обходится без некоторых проблем» и «Ва
ши надежды иногда бывают довольно не
реалистичны». В общем, эффект Барнума 
срабатывает на положительных утвержде
ниях, и это неудивительно: всем нам не 
особенно приятно узнать о себе что-то 

отрицательное. 
Подобные исследования не раз повто

рялись в различных вариантах. Так, в 
конце 60-х годов один французский пси
холог поместил в газетах рекламу, предла
гая свои услуги в качестве астролога. Он 
получил сотни заказов и выслал всем кли
ентам один и тот же «гороскоп», состав
ленный в общих, неопределенных выра
жениях. И что же? Более двухсот заказчиков 
написали ему письма с благодарностью за 
удивительно точный, мастерски состав
ленный гороскоп. 

Австралийский профессор психологии 
Роберт Треветен регулярно заставляет 
студентов-первокурсников записывать свои 
сны или описывать то, что они видят в 
причудливых чернильных кляксах (из
вестный тест Роршаха). Затем, якобы об
работав принесенный ему материал, про-
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фессор под большим секретом выдает 
каждому студенту тот же самый «анализ 
личности» из 13 фраз, который использо
вал Стагнер, и просит высказать мнение о 
его правильности. Только после того, как 
при всей аудитории каждый студент за
явит, что вполне удовлетворен правиль
ностью анализа, Треветен позволяет за
глянуть в бумаги друг друга. Он считает, 
что это отличная практическая работа для 
введения в курс психологии. 

Какие дополнительные факторы, кро
ме острожного выбора уклончивых, но в 
целом положительных фраз, влияют на 
веру в результат гадания? Конечно, наив
ные и легковерные люди попадаются лег
че. Эффекту Барнума одинаково подвер
жены и мужчины, и женщины. Престиж 
и известность астролога влияют мало, но, 
в общем, никогда не вредно подчеркнуть, 
что он, скажем, пользуется тайными зна
ниями ассиро-вавилонских жрецов, рас
шифрованные лично им по глиняным 
табличкам. 

Важный фактор — какие вопросы за
дает астролог для анализа. Например, 
больше веры тем, кто требует указать точ
ное время и место рождения. Так, амери
канский психолог Росс Снайдер дал сво
им испытуемым один и тот же гороскоп. 
Им оказались более удовлетворены те, у 
кого «для составления гороскопа» он пред
варительно спрашивал не только год и 
месяц, но и день и час рождения. 

Еще один важный фактор в действии 
эффекта Барнума состоит в том, что мы 
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любим комплименты, но относимся с со
мнением к критическим высказываниям 
в наш адрес. Это не значит, что гороскоп, 
чтобы в него поверили, должен состоять 
из одних восхвалений. Допустимы и ука
зания на некоторые простительные недо
статки характера. В одном эксперименте 
Снайдер и его сотрудники установили, 
что результаты астрологического анализа 
личности казались особенно приемлемы
ми в том случае, если в них было в пять 
раз больше положительных замечаний о 
характере, чем отрицательных. И напро
тив, люди отказывались узнавать себя в 
описаниях, содержащих вдвое больше от
рицательных черт, чем положительных. 
Вот, например, описание личности, полу
ченное, правда, не у астролога, а у графо
лога, но разница тут невелика: «Оптимист, 
всегда устремлен в будущее. Экстраверт. 
Обладает развитым интеллектом. Культу
рен. Решителен. Имеются признаки уп
рямства. Ум быстрый, но в работе плохо 
справляется с мелочами и нуждается в со
трудниках, которым их можно было бы 
поручить». Это типичный образец в це
лом положительного заключения, кото
рое охотно будет принято любым заказ
чиком. Отмечено два недостатка, но с ка
ким тактом это сделано! Они смотрятся 
почти как достоинства: «имеются призна
ки упрямства» (а ведь упрямство — почти 
упорство!) и «плохо справляется с мело
чами» (нуждается в помощниках по этой 
части, значит, способен руководить людь
ми). Подумайте, многие ли признали бы 
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правильным заключение с такими выво
дами: «имеются признаки интеллекта» и 
«тугодум, но хорошо справляется с мело
чами»? 

Еще один фактор, работающий в поль
зу эффекта Барнума, таков: к астрологам 
чаще обращаются люди несчастные, оза
боченные, запуганные жизнью, впав
шие в депрессию, опасающиеся будуще
го. Кстати, не объясняет ли этот набор 
симптомов внезапную веру в астрологию, 
охватившую наше общество в последние 
годы? Таким людям особенно нужна по
ложительная и основанная на «древней 
науке» информация об их характере и бу
дущем. Для них это еще и своеобразная 
форма психотерапии, ослабляющая вол
нения, страхи, неуверенность в будущем. 
В отличие от других форм терапии, кото
рые требуют усилий от клиента, чтобы 
признать и понять свои внутренние про
блемы, а затем изменить свое отношение 
к жизни и поведение, здесь требуется 
только дать астрологу сведения о времени 
и месте рождения. 

С ходом времени предсказания кажут
ся все более и более оправдывающимися. 
На эту особенность памяти обратил вни
мание еще Фрейд: человеку свойственно 
помнить положительные высказывания о 
себе и своем будущем и забывать отрица
тельные. Важно и то, что услуги астроло
га, как правило, довольно дорого стоят. 
Заплатив за личную консультацию или за 
журнал, посвященный гороскопам, вы 
13* 
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подсознательно не пожелаете признать, 
что выбросили деньги зря. 

И еще один эффект, известный психо
логам как «самоподтверждающееся про
рочество». Гороскопы оказывают опреде
ленное влияние на людей, для которых 
они составлены. Так, прочитав, что ваше
му знаку Зодиака свойственна особенная 
честность, вы будете стараться не ударить 
в грязь лицом и поддержать репутацию 
своего созвездия. 

Так или иначе, любая попытка соста
вить психологический портрет личности 
на основе зодиакальной принадлежности 
рискует оказаться далека от истины. Еще 
в далекой древности знаменитый оратор 
Цицерон в полемике с астрологами ука
зывал на очевидный факт: люди, рожден
ные в один и тот же момент, имеют весь
ма несхожие характеры, не говоря уже о 
судьбе. 

Однозначно можно судить лишь об 
одном. Если некто безразлично или с 
иронией относится к астрологии, то на
верняка перед нами человек трезвый, здра
вомыслящий, не подверженный иллюзи
ям, не склонный поддаваться внушению, 
достаточно сильный и уверенный в себе. 

Означает ли все сказанное, что астро
логические толкования и прогнозы и вов
се лишены всякого смысла и никак не 
связаны с мироощущением человека и 
его судьбой? Не будем торопиться с кате
горичным ответом. Ибо некоторая зави
симость все-таки установлена, хотя она 
тоже скорее носит характер предрассудка. 
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Как заявил французский журнал «Сьянс э 
ви», опубликовавший исследование уче
ных Калифорнийского университета, зна
ние суеверными людьми своего гороско
па может существенно сказаться на со
стоянии их здоровья и даже сократить им 
жизнь. Калифорнийские психологи об
следовали большую выборку американцев 
китайского происхождения. Многие из 
них вполне ассимилировались на новой 
родине и отошли от восточных традиций. 
Иные, напротив, сохранили привержен
ность многим убеждениям своих предков, 
в частности — веру в восточную астроло
гию. В китайской астрологии череда лет 
делится на циклы, в каждом цикле каж
дый год проходит под знаком одного из 
природных элементов — огня, воды, зем
ли, металла и дерева. Те же элементы «от
ветственны» и за функционирование оп
ределенных органов человеческого тела и 
определяют заболевания этих органов. 
Так, огонь в китайской астрологии ассо
циируется с сердцем. Поэтому считается, 
что человек, родившийся в год огня, бу
дет подвержен сердечно-сосудистым за
болеваниям и скорее всего от них и умрет, 
причем именно в год огня. Если человек 
искренне верит такому прогнозу, то такая 
вера также способна обернуться «самово
площающимся пророчеством». Ведь от 
самовнушения до заболевания путь недо
лог. Анализ ученых показал, что свято ве
рящие в гороскопы люди в обследован
ной ими выборке живут в среднем на пять 
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лет меньше, чем те, кто скептически от
носится к астрологии. 

Однако нельзя отрицать и того факта, 
что определенные различия, обусловлен
ные датой рождения (увязывать которую 
или нет со знаком Зодиака — вопрос вку
са), все-таки существуют. Психологи в 
значительной степени допускают, что та
кие факторы, как влияние солнечной ак
тивности на эмбрион, а также время зача
тия (зима, весна, лето, осень — что связано 
с питанием матери и ее еще не родивше
гося ребенка), могут обусловить некото
рые психологические особенности чело
века. Например, выдвигается следующая 
гипотеза. После того, как на Земле уста
новился современный климат, весь жи
вотный мир планеты из поколения в по
коление приноровился к устойчивому 
«графику любви». Из потомства, появляв
шегося на свет в разное время года, в 
средних широтах выживали лишь те дете
ныши, которые рождались в конце одной 
зимы и успевали окрепнуть до наступле
ния следующей. Соответственно и прилив 
любовной энергии животные «привыкли» 
ощущать именно тогда, когда зачатие га
рантирует весеннее деторождение. 

Существует научная теория, что и лю
ди в те времена влюблялись только в мае 
с тем, чтобы родить детей через девять 
месяцев, в конце зимы — в феврале. Кос
венным подтверждением этой теории 
можно признать очевидную любовную 
активность человечества по весне и рез
кий взлет статистики изнасилований в 
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этот период. Со временем человек создал 
себе искусственную окружающую сре
ду — дома, одежду, и все больше детей, 
зачатых не в мае, благополучно выжива
ли. Так постепенно в комфорте жилищ 
медовый месяц май растянулся на медо
вый год. И дети стали появляться не толь
ко в феврале, но и в любое другое время 
года. Вместе с человеком «заниматься 
любовью во всякое время» стали и неко
торые домашние животные, например, 
кошки и собаки. 

Согласно той же теории, февральские 
младенцы по всем биологическим пока
зателям должны выигрывать у всех ос
тальных — их генетическое благополучие 
«оплатили» тысячи поколений предков. 
Это подтвердили исследования россий
ского ученого Евгения Виноградова. Он 
обработал демографическую статистику 
десяти европейских стран и вывел график 
рождаемости талантов. Результат полу
чился однозначный — по количеству ге
ниев всех времен и народов февраль яв
ляется безусловным лидером. Сомневаю
щиеся могут провести несложный, хотя и 
утомительный опыт: проштудируйте Боль
шую Советскую Энциклопедию. Больше 
всего выдающихся личностей, упомяну
тых в БСЭ, родились именно в феврале. 

А американский профессор Д. Фик-
линг не поленился проанализировать био
графические данные десятков тысяч лю
дей, упомянутых в современных энцикло
педиях. Он поставил задачу установить 
среднюю продолжительность жизни в за-
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висимости от даты рождения, то есть от 
принадлежности к определенному знаку 
Зодиака. Понятно, что в подсчетах ис
пользовались данные только тех, кто умер 
естественной смертью. На основании скру
пулезных подсчетов Фиклинг составил 
следующую таблицу продолжительности 
жизни мужчин и женщин в зависимости 
от зодиакальной принадлежности. 

Козерог (22 декабря — 20 января) — 
мужчины — 77,5, женщины — 80 лет. 

Водолей (21 января — 19 февраля) — 
соответственно 71,5 и 71,5. 

Рыбы (20 февраля — 20 марта) — 71 
и 75. 

Овен (21 марта — 20 апреля) — 79 и 78. 
Телец (21 апреля — 21 мая) — 81,5 

и 79,5. 
Близнецы (22 мая — 21 июня) — 78 

и 81,5. 
Рак (22 июня — 23 июля) — 68 и 73. 
Лев (24 июля — 23 августа) — 74 и 74,5. 
Дева (24 августа — 23 сентября) — 76,5 

и 80,5. 
Весы (24 сентября — 23 октября) — 73 

и 77. 
Скорпион (24 октября — 22 ноября) — 

68,5 и 72,5. 
Стрелец (23 ноября — 21 декабря) — 

62 и 63,5. 

Выявленную зависимость трудно бес
пристрастно оценить, однако статисти
ческие факты — вещь упрямая. Впрочем, 
к психологии исследование профессора 
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Фиклинга имеет косвенное отношение. 
Иное дело — сугубо психологические па
раллели, которые, оказывается, тоже бы
ли выявлены. 

В 1978 году в «Журнале социальной 
психологии» была опубликована статья 
Д. Мэйо, О. Уайта и Г. Айзенка, в кото
рой авторы предположили, что сущест
вует связь между двумя основными харак
теристиками личности, измеряемыми с 
помощью теста английского психолога 
Г. Айзенка: экстраверсией-интроверсией, 
неустойчивостью-стабильностью — и зо
диакальным месяцем, в котором родился 
человек. 

Первая характеристика подразделяет 
людей на экстравертов («обращенных на
ружу») и интровертов («обращенных в се
бя»). Экстраверты требуют постоянной 
стимуляции от внешней среды, они об
щительны, стремятся к новым впечатле
ниям, склонны к риску, любят перемены, 
готовы к быстрым реакциям. Для них ха
рактерна раскованность поведения, опти
мизм, веселость, а также вспыльчивость, 
некоторая агрессивность, поверхностность 
в восприятии людей и явлений. 

Интроверты, наоборот, стимулы жиз
ненной активности черпают изнутри, жи
вут своим богатым внутренним миром. 
Они замкнуты, малообщительны, медли
тельны, серьезны, сдержанны, любят по
рядок, склонны к самосозерцанию, дру
жат преданно, но с немногими, избегают 
шумных компаний. 
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Вторая характеристика подразделяет 
людей на тревожных (нестабильных), то 
есть повышенно чувствительных к неудачам 
и ошибкам, склонных к самообвинениям, 
постоянно стремящихся к совершенство
ванию, — и эмоционально стабильных, 
то есть уравновешенных, стрессоустойчи
вых. 

Английские психологи обнаружили 
следующие зависимости: Овен, Близне
цы, Лев, Весы, Стрелец и Водолей явля
ются преимущественно экстравертами, а 
Телец, Рак, Дева, Скорпион, Козерог и 
Рыбы — интровертами. При этом Рак, 
Скорпион, Рыбы являются более эмоцио
нальными, чем другие знаки Зодиака. 

Отечественные психологи также пыта
лись выявить зависимость выраженности 
личностных черт от зодиакального меся
ца рождения. Согласно данным психоло
га В. Н. Дружинина, женщины, рожден
ные под знаками Телец, Дева, Водолей, в 
большей степени экстраверты, чем рож
денные в другие месяцы, а Лев и Козе
рог — более интроверты. Мужчины-Во
долеи, в отличие от женщин этого зна
ка, — интроверты. Что касается второй 
личностной характеристики, то женщи
нам, рожденным в Тельце, Льве, Скор
пионе, скорее присуща эмоциональная 
устойчивость, а Овнам, Ракам, Весам — 
тревожность. Мужчины же Овны, Львы, 
Скорпионы, Водолеи, Тельцы отличают
ся уравновешенностью и стрессоустойчи-
востью. Кроме того, и мужчины, и жен-
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щины — Львы, Тельцы, Скорпионы, Во
долеи обладают, как правило, высоким 
интеллектом и самоконтролем, они редко 
пасуют в сложных ситуациях. 

Возможно, новые исследования от
кроют нам другие, не менее интересные 
точки соприкосновения психологическо
го и астрологического знания о человеке. 
А пока будем осторожны в своих сужде
ниях по этому поводу, дабы не стать оче
редными жертвами эффекта Барнума. 

Приложение 29 

«ГОРОСКОП» ПО ГРУППЕ КРОВИ 

Кровь — сок особенного 
свойства... 

В.Гёте 

В то время, как астрологи берутся, 
описать характер человека на основании 
даты его рождения, некоторые медики и 
психологи предлагают иной подход — с 
их точки зрения, более достоверный, по
скольку он опирается не на причудливое 
сочетание далеких созвездий, а на точно 
фиксируемый параметр — группу крови. 
Этот подход, в последнее время очень 
распространенный в Японии, находит все 
более широкое подтверждение в повсе
дневной жизни. 

Владельцы брачных контор все чаще 
встречаются с затруднениями в нахожде
нии спутника жизни для женщин с груп
пой крови В, поскольку они считаются 
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слишком самостоятельными, переменчи
выми во вкусах и настроениях, дорожа
щими своей свободой. 

Хозяева ресторанов охотнее всего при
глашают на работу людей с группой кро
ви А, потому что они честные, добросо
вестные и умеют работать даже в услови
ях сильного стресса. 

При назначении на руководящие долж
ности предпочтение отдают лицам с груп
пой крови 0, так как отличительной чер
той их характера считается энергия. 

Убеждение в том, что между характе
ром и группой крови существует тесная 
взаимосвязь, в Японии не такое уж новое. 
Книга психолога К. Танаки «Группы кро
ви и темперамент» появилась более полу
века назад. А совсем недавно психолог 
Пошитаке Номи на основе широкомас
штабного обследования в целом подтвер
дил гипотезу полувековой давности. По
добные исследования проводились и в 
Европе. Что же они показали? 

Для начала — немного специальной 
информации. У людей выявляют 4 основ
ные группы крови, обозначаемые во всем 
мире символами: О (I), А (II), В (III), AB 
(IV). Различение производится по опре
деленным характерным особенностям 
красных кровяных телец (эритроцитов) и 
плазмы крови. 

Группа крови -— качество неизменное, 
сохраняется на протяжении всей жизни, 
передается от родителей к детям. 

С группой крови связаны определен-
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ные биохимические свойства тканей и 
органов. Особенности эти, как считают 
японские психологи, если и не отражают
ся, быть может, на судьбе человека, то на 
его здоровье — наверняка. Так, лица с ну
левой группой крови обладают, как это 
популярно определяется, значительной 
степенью выносливости, долго живут, из 
болезней их чаще настигает язва двенад
цатиперстной кишки и желудка. А вот 
индивидуумы с группой крови А особен
но восприимчивы к так называемым бо
лезням цивилизации: инфаркту миокар
да, склерозу, ревматизму, почечно-ка-
менной болезни, диабету. 

Обладатели группы крови В стоят как 
бы посередине между А и 0. 

О группе АВ ученые имеют, увы, мало 
сведений. Это очень редкая группа крови, 
что значительно затрудняет исследования. 

Не до конца выяснено, почему лица с 
группой крови 0 здоровее и дольше жи
вут. Врач и психолог Д. Вендерлейн ут
верждает, что их физические параметры 
выше, так как они сильнее психически. 
Исследуя доноров, он определил, что 
люди с этой группой крови значительно 
реже страдают от невроза и других подоб
ных нарушений. 

Парижский психолог Жан Батист Де-
лякур утверждает, что группа крови про
ецируется на черты характера, и лица с 
одной группой крови имеют похожий 
темперамент. Вот результаты его наблю
дений. 
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Группа крови 0. Это люди вечного дви
жения. Энергичны, обладают «пробивной 
силой», волевые, умеют налаживать кон
такты. Их энергия неисчерпаема, трудят
ся они неутомимо. Наметив цель, они 
будут бороться за нее до конца. Не слу
чайно женщины и мужчины, которым 
удалось многого добиться в мире бизнеса, 
имеют, как правило, группу крови 0. 

Однако такие люди не лишены и сла
бостей — уж очень они ревнивы и суетли
вы, а кроме того, зачастую болезненно 
амбициозны. 

Группа крови А. Это люди добросовест
ные, исполнительные. Узеренно движут
ся вперед в своей профессиональной дея
тельности, все остальное оценивают как 
менее важное. Если за что-то берутся, 
стараются не разочаровать. Их «да» озна
чает надежность и доверие. То же отно
сится и к личным контактам: остаются 
преданны людям, с которыми подружат
ся. Среди их слабостей — упрямство и не
умение расслабляться. 

Явные и неприкрытые индивидуалис
ты, склонные поступать только так, как 
считают нужным, обычно обладают тре
тьей группой крови (В). Однако они умеют 
легко приспосабливаться к обстоятельст
вам, гибки в отношениях с людьми. Не 
страдают отсутствием воображения. Они 
спокойны, но под этим спокойствием 
часто скрывают свое чувствительное серд
це. Их чувства могут, однако, взрываться 
очень бурно, особенно когда речь идет о 
любви. 
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Группа крови А В. Это лица, обуревае
мые сильными чувствами. Страсти бук
вально раздирают их, что часто бывает 
причиной внутренних разладов, нереши
тельности и сомнений. Все конфликты 
они переживают, никому не исповедуясь. 
Однако в любви, дружбе и супружестве 
эти люди близки к идеалу и, как утверж
дает Ж. Б. Делякур, стремятся не только к 
личному счастью, но стараются одарить 
им партнера. 



Скажи мне, 
кто твой друг... 

Животные — очень милые 
друзья: не задают вопросов и не 
критикуют. 

Джордж Элиот 

Для своей собаки каждый 
человек —Наполеон. Вот почему 
так популярны собаки. 

Олдос Хаксли 

Французский ветеринар профессор 
Мишель Клейн, который уже более 15 лет 
лечит собак, принадлежащих коронован
ным особам и кинозвездам, утверждает: 
покажите мне собаку, и я расскажу о ее 
владельце больше, нежели психолог. Вла
дельцы пуделей и болонок, по его мне
нию, так хитры, как и их собаки, и не
много скуповаты, хозяева догов заносчи
вы и смелы, владельцы овчарок лишены 
чувства юмора и поэтому страшно важни
чают, владельцы охотничьих собак ис
кренни и непосредственны. 

Соотечественник Клейна зоопсихолог 
Доде считает, что самыми положительны
ми качествами обладают хозяева фоксте
рьеров. В целом же он согласен с класси
фикацией Клейна, особенно относитель
но владельцев овчарок. Некий владелец 
овчарки подал на Доде в суд за оскорбле-
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ние. И Доде заявил судьям: «Вот, видите 
сами...» 

А в самом деле — можно ли судить о 
характере человека по породе его домаш
него любимца? Какого сорта люди держат 
кошек и собак, рыбок и попугайчиков? 
Чтобы это понять, необходимо прежде 
всего ответить на вопрос: зачем вообще 
люди держат домашних животных? 

Психологи и социологи давно задают
ся этим вопросом, и существует несколько 
теорий по этому поводу. Пожалуй, самая 
распространенная из них — это теория 
суррогата. Предполагается, что живот
ные-любимцы служат владельцу заменой 
нормальных человеческих отношений, ко
торых он почему-то лишен. Сторонники 
этой теории чаще всего приводят в при
мер старых дев, для которых весь свет в 
окошке — любимая собачка или кошка, 
иногда не одна. Отсюда вывод: любители 
домашних животных — социально изоли
рованные, еле сводящие концы с конца
ми, несчастные, как правило, пожилые 
люди, использующие своих питомцев так 
же, как наркоман использует наркотики 
для ухода от реальности. 

Такие несчастные действительно су
ществуют в обществе, но они составляют 
лишь малую часть любителей домашних 
животных. Социологические исследова
ния, проведенные по заказу фирм, торгу
ющих кормом для домашних животных, 
показали, что облик среднего владельца 
домашних животных совершенно проти
воположен стереотипу, рисуемому тео-
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рией суррогата. Чаще всего приобретают 
животных молодые семьи, относящиеся к 
зажиточному среднему классу и имеющие 
маленьких детей. 

Другая популярная теория связывает 
обладание домашними животными с бо
гатством. (У нас крайнее выражение этой 
теории можно услышать в такой форме: 
«Зажрались! С жиру бесятся, собак пораз-
вели, а тут люди голодают!») Действи
тельно, некоторые домашние животные, 
особенно экзотические, крупные, редких 
пород, с медалями и родословной, приоб
ретаются и содержатся людьми, желаю
щими показать свое богатство, но не 
всегда настолько богатыми, чтобы купить 
«Роллс-Ройс». 

Однако теория богатства не выдержи
вает критики со стороны этнографов и 
археологов. Доказано, что еще в камен
ном веке люди подбирали и выращивали 
молодняк диких животных без каких-ли
бо практических целей, и это продолжают 
делать современные примитивные племе
на, оставшиеся на том же уровне благосо
стояния. Индейцы команчи содержат со
бак, не используя их ни для охоты, ни для 
охраны. Бразильские индейцы калапало 
держат ручных птиц и после смерти хоро
нят их на специальных кладбищах. 

Наконец, рассмотрим теорию гнездо
вого паразитизма. Положите на колени 
кому-нибудь щенка или котенка и, как 
правило, вы сможете наблюдать типич
ную эмоциональную реакцию. Человеку 
хочется ласкать и гладить животное, раз-
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говаривать с ним, кормить и баловать его. 
Похоже, что нормальное поведение по
давляется каким-то глубоко заложенным 
безусловным рефлексом, над которым че
ловек почти не властен. Животное растет, 
и его владелец начинает все больше отно
ситься к нему как к человеку. Своей собаке 
или кошке мы приписываем человечес
кие мысли, чувства и побуждения, пыта
емся разговаривать с ними. На сознатель
ном уровне мы понимаем, что это не лю
ди, но ведем себя так, словно имеем дело 
с человеком или, скорее, с ребенком. Не 
напоминает ли это поведение птицы, в 
гнездо которой отложила яйцо кукушка? 
Паразит-кукушонок становится прием
ным родителям столь же дорог, как и 
свои птенцы, и даже дороже. Может быть, 
некоторые виды животных приспособи
лись паразитировать в «гнезде» человека? 
У этой гипотезы есть свои сторонники. 

Но в последние годы появилась, во 
многом из случайных наблюдений, наи
более вероятная теория. Все началось в 
1977 году, когда группа американских вра
чей провела подробное анкетирование 92 
мужчин и женщин, недавно перенесших 
инфаркт. Были изучены практически все 
аспекты социальной жизни пациента и 
его быта. Через год врачи снова разыска
ли опрошенных. Обнаружилось, что за 
год 14 пациентов скончались. Анкеты бы
ли обработаны заново, чтобы определить, 
чем выжившие отличались в своих при
вычках и контактах от умерших. Матема
тическая обработка показала, что самым 
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главным фактором, определяющим, вы
живет ли пациент после инфаркта более 
года, является наличие у него домашних 
животных. 

Прямые измерения показали, что при 
контакте с домашним любимцем частота 
пульса и кровяное давление у человека 
падают. Человек успокаивается. До сих 
пор не совсем понятно, почему это про
исходит, но эффект вполне устойчив и 
хорошо выражен. 

Изучая это явление, ученые опросили 
владельцей собак о характере их питомцев 
в восприятии хозяина. Оказалось, что 
владельцы собак наиболее ценят такие их 
качества, как верность и привязанность, 
внимание к словам, жестам и эмоциям 
хозяина, ярко выраженная радость при 
его возвращении домой и выразитель
ность поведения — «почти как человек, 
только не говорит». 

Похоже, братья наши меньшие делят с 
человеком некоторый простой репертуар 
поведенческих сигналов, которые сооб
щают о крепкой дружеской привязаннос
ти. Мы ведь, в конце концов, одной кро
ви, и многие виды поведения человека 
имеют в основе поведение животных. Они 
сигналят нам: «Я тебя люблю! Ты мне 
очень нужен!» Вдобавок, не умея гово
рить, животные неспособны нас критико
вать, обманывать или льстить нам, они 
всегда платят человеку чистой монетой. 
Мы это понимаем и ценим. 

Таким образом, любители животных — 
не отвергнутые всеми неудачники, не бе-
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сящиеся с жиру богачи и не обманутые 
жертвы паразитов, а вполне разумные 
люди, почему-либо больше других нуж
дающиеся в любви, дружбе и ободрении и 
использующие компанию животных для 
улучшения своего физического и психо
логического состояния. 

Ну, а можно ли все-таки вынести ка
кое-то психологически обоснованное суж
дение об индивидуальных особенностях 
того или иного человека в зависимости от 
его симпатии к определенным породам 
домашних животных? Вероятно, такое 
суждение не должно быть категоричным, 
поскольку питомцы одной и той же поро
ды живут у разных хозяев, во многом от
личающихся друг от друга. Тем не менее 
некоторые общие соображения психологи 
попытались сформулировать. Прежде все
го наличие у человека собаки свидетель
ствует о выраженной воле к власти. Соба
ка — зверь, живущий стаей, ей нужен 
вожак, роль которого берет на себя хозя
ин. Но тут существуют варианты. Автори
тарные и одновременно демонстративные 
личности часто предпочитают крупных, 
сильных собак. Например, Адольф Гит
лер имел любимую немецкую овчарку 
Блонди. Собака мелкой породы (левретка, 
болонка, мелкий пудель, пекинес) может 
свидетельствовать о потребности высту
пать покровителем, развитых «родитель
ских» наклонностях. Наглядный пример 
тому — крупный мужчина с крошечной 
собачкой, выглядывающей у него из кар
мана или из-за пазухи. Для женщины ма-
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ленькая собачка часто просто заменяет 
или дополняет ребенка. 

Если собака очень редкой и дорогой 
породы — тут, видимо, главную роль сыг
рали соображения престижа. Дома мно
гих «новых русских» украшают причудли
вые существа, купленные за большие 
деньги. Ухаживают за ними обычно наня
тые люди, и любовью к животным тут и 
не пахнет. Конечно, возможны и исклю
чения. И к очень породистой собачке 
можно привязаться душой. 

Кошек предпочитают личности не
сколько иного склада. Обычно это люди 
менее демонстративные и более терпи
мые к окружающим. Большим любителем 
кошек был пророк Мухаммед. По преда
нию, однажды он сидел за столом, и одна 
из его кошек уснула у него на рукаве. 
Внезапно его позвали, и Мухаммед, что
бы не тревожить благородное животное, 
отрезал рукав. 

Кошка, особенно не очень породис
тая — зверь самостоятельный. Человек 
для нее — отнюдь не божество, а полез
ный и порой интересный компаньон, жи
вущий с ней на одной территории. Свою 
жизнь кошка выстраивает сама, и лизать 
руку, которая ее бьет, не будет. От плохо
го компаньона кошка может уйти, а к 
приятному (и полезному) человеку впол
не искренне привязывается. Соответст
венно, человек, любящий кошек, по всей 
вероятности, способен быть терпимым к 
иным, чем у него, взглядам и убеждениям. 
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Конечно, кошек могут завести и из 
тщеславия. В таком случае это опять-таки 
будет весьма причудливое, редкое и куп
ленное за большие деньги существо. 

Наконец, среди определенной части 
«элиты» встречается желание держать со
всем уж экзотических животных: обезьян, 
лемуров, удавов, львов, крокодилов. Опять-
таки чаще всего это — всего лишь прояв
ление тщеславия. Этих животных остает
ся только пожалеть, судьба их незавидна. 
Вряд ли они получат у таких хозяев более 
или менее приличные условия содержа
ния, тем более что требования к содержа
нию экзотов часто весьма специфичны. 
Вспомним Сальвадора Дали, как-то по
явившегося на публике в Париже с мура
вьедом на поводке. Никто не писал, что 
стало с этим муравьедом дальше... 

Вышеописанный случай уже прибли
жается к области психопатологии. Еще 
более явными примерами пестрит совре
менная «светская хроника». Например, 
человек держит в бассейне пираний и 
лично кормит их живыми крысами. Ей-
богу, от такого хочется держаться подаль
ше. В начале 90-х годов в нашей печати 
были также упоминания об одной из за
бав «новых русских»: прочная клетка с 
медведем ставится перед захмелевшими 
гостями где-нибудь на даче, и затем со
бравшиеся медленно забивают зверя до 
смерти камнями, палками и всем, что под 
руку подвернется. После этого, видимо, 
они чувствовали себя храбрецами и ге-
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роями. Диктатор «Центрально-африкан
ской империи» Бокасса держал в бассей
не крокодилов, а последний правитель 
Хивинского ханства Джунаид-хан — ог
ромных сомов. Большим удовольствием 
для обоих было наблюдать, как обитатели 
бассейнов кушают их противников. Но 
это уже совсем другая история. Нам же в 
основном приходится иметь дело с нор
мальными людьми, которых, хочется ве
рить, в этом мире большинство. 

Заключение 
Не довольствуйся поверх

ностным взглядом. 
Марк Аврелий 

Почти любая книга, в которой разъяс
няется язык невербального общения, со
держит впечатляющие примеры того, сколь 
невероятной проницательности достига
ют люди, овладевшие этим искусством. 
Дабы избежать однообразия, воспользу
емся весьма нехарактерным примером, 
который приводит Вера Биркенбил в сво
ей книге «Язык интонации, мимики, жес
тов». 

«Некий Советник в течение несколь
ких недель вел переговоры с одной фир
мой. Речь шла об инвестициях в 200 000 
марок. На решающей встрече, в тот мо
мент, когда Советник произнес слово 
«стоимость» («прайс»), он отчетливо за
метил сразу несколько оборонительных 
сигналов: во-первых, партнер отвел глаза 
в сторону; во-вторых, резко откинулся на 
спинку стула; и в-третьих, развернулся на 
нем в сторону Советника. 

Я сама присутствовала при этой сцене. 
Советник был неопытен, поэтому он «по
нял» все три сигнала как протест против 
стоимости. Он положился на свою интуи
цию и, не попытавшись проконтролиро
вать истинность своего вывода, поторо-
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пился сделать оговорку, что если стои
мость высока, то ее можно и немного 
снизить. И так как в этот момент партнер 
развернул стул обратно, опять с интере
сом подался вперед и, взглянув на Совет
ника, спросил: «И на сколько вы снизи
те?», — тот посчитал, что сделал правиль
ный ход. 

Позднее Советник мне объяснил: «Зна
ете, чувство языка тела — или оно есть, 
или его нет! Партнер излучал негативные 
сигналы, я их заметил и согласился с ним. 
Поэтому я и получил этот контракт!» 

Но при этом он потерял четыре про
цента! А эту скидку он мог бы и не де
лать, если бы применил контроль истин
ности. Тремя неделями позже я имела 
возможность побеседовать с его парт
нером по переговорам. И от него я услы
шала: 

«Знаете, я никогда не пытаюсь сбивать 
цены. Я Техник и готов сказать фирме 
«о'кей!», если убежден в технической сто
роне дела. 

Но на этот раз он «выколотил» четыре 
процента. Почему? 

Ну, когда предлагают понизить стои
мость, нужно быть последним дураком, 
чтобы не воспользоваться этим!» 

Правильно. Но почему Советник сде
лал столь великодушное и убыточное для 
себя предложение? Потому что он пере
оценил свое интуитивное понимание язы
ка тела! 

Когда я спросила Техника, не помнит 
ли он случайно, что чувствовал в тот мо-

С. СТЕПАНОВ 411 

мент, почему выглядел таким раздосадо
ванным, когда было произнесено слово 
«стоимость» («прайс»), — как вы думаете, 
что он ответил? Он рассмеялся: 

«Забавно, что вы меня об этом спра
шиваете. Когда он произнес слово «стои
мость», меня словно кипятком обдало — 
Я забыл одному господину, доктору Прай
су, доставить обещанную документацию. 
Мне стало совестно, поэтому моим пер
вым желанием было тут же броситься к 
телефону и срочно распорядиться об от
правке материалов!» 

Прочитав эту книгу, можно поддаться 
соблазну и уподобиться «проницательно
му» Советнику. Впрочем, приведенный 
пример достаточно красноречив и даже 
без всяких комментариев удержит разум
ного читателя от переоценки приобретен
ных знаний. Перевернув последние стра
ницы этой книги, вы, вероятно, стали 
чуть лучше разбираться в людях. Но ни
какая книга, а лишь сама жизнь во всем 
ее многообразии поможет превратить это 
знание в подлинное искусство. 




