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Аннотация
Понимание невербальных сигналов  – ключ к  успешному

общению. Книга «Невербальное общение: расшифровка скрытых
сигналов» научит вас распознавать эмоции и  намерения
по  мимике, жестам, позе и  интонации. Вы освоите техники
создания образа уверенности, адаптации под стиль собеседника
и  управления собственными сигналами. Практические задания
и 3-месячная программа помогут закрепить навык.



 
 
 

Содержание
Часть I. Основы невербального общения 5

Глава 1. Что такое невербальное общение? 5
Глава 2. История изучения невербального
общения

11

Глава 3. Структура невербальной
коммуникации

17

Глава 4. Культурные различия в невербалике 24
Глава 5. Базовые эмоции и их выражение 32
Глава 6. Как развивать навык наблюдения 39

Часть II. Микровыражения и мимика 46
Глава 7. Что такое микровыражения? 46
Глава 8. Распознавание микровыражений 52
Глава 9. Макровыражения и их нюансы 59

Конец ознакомительного фрагмента. 64



 
 
 

Невербальное общение:
Расшифровка

скрытых сигналов

Кейлос Холмс
© Кейлос Холмс, 2026

ISBN 978-5-0069-8792-0
Создано в интеллектуальной издательской системе Ridero



 
 
 

 
Часть I. Основы

невербального общения
 
 

Глава 1. Что такое
невербальное общение?

 
Представьте себе диалог, в котором слова не имеют зна-

чения. Собеседники не произносят ни звука, но их взгляды,
жесты, позы и даже расстояние между ними создают полно-
ценный обмен информацией. Это и есть мир невербального
общения – таинственный, многогранный и невероятно мощ-
ный инструмент человеческой коммуникации.

Определение и роль невербалики в коммуникации
Невербальное общение  – это передача информации без

использования слов, через язык тела, мимику, интонацию,
зрительный контакт и пространственное поведение. Оно со-
провождает практически любой вербальный обмен и зача-
стую несёт больше смысла, чем произнесённые фразы.

Почему мы так зависимы от невербальных сигналов? От-
вет кроется в эволюции. Наши предки общались преимуще-
ственно без слов – через жесты, звуки, выражения лица. Эти
механизмы выживания сохранились и по сей день. Даже в со-
временном высокотехнологичном мире, где текстовые сооб-



 
 
 

щения и видеозвонки стали нормой, невербальные сигналы
остаются фундаментом взаимопонимания.

Роль невербалики в общении многогранна:
– Дополнение речи. Жесты, мимика и интонация уси-

ливают или уточняют сказанное. Например, фраза «Всё в по-
рядке» с натянутой улыбкой и избегающим взглядом вызы-
вает сомнения в её правдивости.

– Замещение слов. Кивок головы вместо «да», пожатие
плечами вместо «не знаю» – эти невербальные знаки могут
полностью заменить вербальное сообщение.

– Противоречие словам.  Когда человек говорит «Я спо-
коен», но его руки дрожат, а голос срывается, мы скорее по-
верим невербальному сигналу.

–  Регулирование диалога.  Взгляд, пауза, наклон тела
помогают управлять ходом беседы: показать, что вы хоти-
те высказаться, дать собеседнику время подумать или завер-
шить разговор.

– Выражение эмоций. Мимика и жесты – самый прямой
путь к пониманию чувств другого человека. Мы интуитивно
считываем радость, гнев, страх или грусть задолго до того,
как собеседник подберёт слова.

–  Установление отношений. Дистанция между
людьми, взаимное расположение, синхронизация движе-
ний – всё это формирует атмосферу доверия или напряже-
ния, близости или отчуждённости.

Соотношение вербального и  невербального кана-



 
 
 

лов: исследования Альберта Меграбяна
Один из самых известных экспериментов в области невер-

бальной коммуникации провёл психолог Альберт Мегра-
бян. Его исследования показали, что при передаче эмоци-
ональных сообщений информация распределяется следую-
щим образом:

– 7% – вербальный канал (сами слова);
– 38% – паралингвистика (тон голоса, интонация, пау-

зы);
– 55% – невербальные сигналы (мимика, жесты, поза).
Это не означает, что слова не важны. В деловых перегово-

рах или научных дискуссиях вербальная составляющая оста-
ётся ключевой. Однако когда речь идёт об эмоциях, отноше-
нии и намерениях, невербальный канал выходит на первый
план.

Меграбян подчёркивал, что его формула применима толь-
ко к ситуациям передачи эмоционального отношения. Если
вы говорите «Я рад тебя видеть», но при этом отворачива-
етесь и говорите монотонно, собеседник поверит не словам,
а невербальным сигналам.

Важно понимать: эти цифры – не жёсткое правило, а ори-
ентир. В реальной жизни пропорции меняются в зависимо-
сти от контекста:

–  В  телефонном разговоре паралингвистика становится
ещё важнее, так как визуальные сигналы отсутствуют.

–  В  личном общении мимика и  жесты могут усиливать



 
 
 

или опровергать сказанное.
– В письменной коммуникации невербальный компонент

отсутствует, поэтому мы используем эмодзи, заглавные бук-
вы и знаки препинания для передачи эмоций.

Зачем изучать невербальные сигналы: польза для
продаж, переговоров и личных отношений

Знание языка тела и умение его «читать» – это не про-
сто интересный навык, а практический инструмент, который
приносит реальную пользу в разных сферах жизни.

– Для менеджеров по продажам:
– Распознавание сомнений клиента по микровыражени-

ям или закрытым позам позволяет вовремя скорректировать
подход.

– Копирование позы и темпа речи собеседника создаёт ат-
мосферу доверия и понимания.

– Контроль собственной невербалики (открытые жесты,
уверенный взгляд) повышает убедительность презентации.

– Определение момента готовности к покупке по невер-
бальным сигналам (наклон вперёд, заинтересованный
взгляд).

– Для переговорщиков:
– Выявление истинных намерений оппонента, даже если

он пытается их скрыть.
–  Использование проксемики (расположения за  столом,

дистанции) для управления динамикой встречи.
– Коррекция собственного поведения для демонстрации



 
 
 

открытости или твёрдости в нужный момент.
– Синхронизация невербальных сигналов для достижения

взаимопонимания.
– Для улучшения личных отношений:
– Понимание эмоций партнёра без прямых вопросов: ко-

гда он устал, расстроен или нуждается в поддержке.
– Разрешение конфликтов через осознание собственных

невербальных реакций (агрессивная поза, повышенный тон)
и их корректировку.

– Укрепление близости с помощью невербальных знаков
внимания: прикосновений, зрительного контакта, синхрон-
ности движений.

– Распознавание неискренности или скрытой обиды до то-
го, как они перерастут в серьёзную проблему.

– Для саморазвития:
–  Осознание собственных невербальных привычек по-

могает управлять впечатлением, которое вы производите
на окружающих.

– Тренировка уверенной позы и взгляда повышает само-
оценку и лидерские качества.

–  Развитие эмпатии через внимание к  эмоциям других
людей.

Невербальное общение  – это универсальный язык, ко-
торый мы используем каждый день, часто не задумываясь.
Но  когда мы начинаем осознанно изучать его правила, он



 
 
 

превращается в  мощный инструмент влияния, понимания
и взаимоподдержки.



 
 
 

 
Глава 2. История изучения

невербального общения
 

Попытки понять язык тела и мимики сопровождают че-
ловечество на протяжении всей его истории. Ещё античные
ораторы обращали внимание на жесты и интонацию, а ху-
дожники эпохи Возрождения изучали анатомию лица, чтобы
точнее передавать эмоции на полотнах. Но научное осмыс-
ление невербального общения началось сравнительно недав-
но – и путь этот был увлекательным, полным открытий и спо-
ров.

Ключевые исследователи
Три фигуры сыграли особую роль в становлении совре-

менной науки о  невербальном общении: Пол Экман, Рэй
Бердвистел и Аллан Пиз.

– Пол Экман – американский психолог, чьё имя стало
синонимом изучения эмоций и мимики. В 1960-х годах Эк-
ман отправился в Папуа – Новую Гвинею, чтобы проверить
гипотезу о  универсальности базовых эмоций. Он работал
с племенами, не имевшими контакта с западной цивилиза-
цией, и доказал, что выражения радости, грусти, страха, гне-
ва, удивления и отвращения распознаются и воспроизводят-
ся людьми по всему миру одинаково.

Экман разработал Систему кодирования лицевых
движений (FACS)  – детальный инструмент для анализа



 
 
 

мимики, позволяющий разложить любое выражение лица
на  отдельные мышечные движения. Особое внимание он
уделял микровыражениям – кратковременным, непроиз-
вольным проявлениям эмоций, длящимся доли секунды.
Эти открытия легли в основу современных методик распо-
знавания лжи и эмоционального интеллекта.

–  Рэй Бердвистел  – антрополог, который ввёл сам
термин «кинесика» (изучение жестов и  телодвижений).
В 1952 году в своей работе Introduction to Kinesics он пред-
ложил систематизировать наблюдения за языком тела: выде-
лять «кинемы» (элементарные единицы жестов) и анализи-
ровать их комбинации.

Бердвистел утверждал, что невербальное общение – это
своего рода «второй язык», обладающий собственной грам-
матикой и правилами. Он изучал, как люди синхронизиру-
ют движения в разговоре, как позы и жесты дополняют речь,
и как культурные нормы формируют «алфавит» телодвиже-
ний. Его работы заложили основы для понимания неверба-
лики как сложной системы коммуникации.

– Аллан Пиз – австралийский автор и популяризатор зна-
ний о невербальном общении. В 1980-х годах он выпустил
книгу «Язык телодвижений», которая стала мировым бест-
селлером и познакомила широкую аудиторию с принципами
«чтения» жестов.

Пиз систематизировал наблюдения за типичными сигна-
лами тела:



 
 
 

– открытые ладони – знак искренности;
– скрещённые руки – барьер или защита;
– прикосновение к носу – возможная неискренность;
– наклон головы – заинтересованность.
Его подход был практичным и прикладным: он показывал,

как использовать эти знания в бизнесе, переговорах и лич-
ных отношениях. Благодаря Пизу язык тела перестал быть
уделом учёных и стал доступен каждому.

Развитие науки о жестах, мимике и интонациях
История изучения невербалики – это путь от разрознен-

ных наблюдений к междисциплинарной науке, объединяю-
щей психологию, антропологию, лингвистику и нейробиоло-
гию.

– Ранние этапы (XIX век):
– Чарльз Дарвин в книге «Выражение эмоций у челове-

ка и животных» (1872) выдвинул идею, что мимика – это
эволюционно выработанный механизм выживания. Он пока-
зал, что многие выражения лица (например, оскал при гне-
ве) имеют аналоги у животных.

– Философ Джон Дьюи подчёркивал роль телесных ре-
акций в восприятии и мышлении, указывая на связь эмоций
и движений.

– Антропологический поворот (XX век):
–  В  1940—1950-х годах антропологи начали изучать

невербальные коды в разных культурах. Выяснилось, что ес-



 
 
 

ли базовые эмоции универсальны, то правила их демонстра-
ции сильно варьируются. Например, в Японии улыбка может
скрывать смущение, а в западных странах – радость.

– Бердвистел и его коллеги снимали на киноплёнку повсе-
дневные взаимодействия, чтобы проанализировать «невиди-
мый» язык тела.

– Психологический прорыв (1960—1980-е):
– Исследования Экмана подтвердили биологическую ос-

нову эмоций.
– Психологи начали изучать паралингвистику – тон го-

лоса, паузы, темп речи. Было доказано, что интонация может
менять смысл фразы сильнее, чем сами слова.

– Появились первые методики обучения распознаванию
эмоций по выражению лица.

– Практическое применение (1980—2000-е):
– Бизнес-тренеры адаптировали научные данные для про-

даж и переговоров.
– ФБР и другие спецслужбы использовали работы Экмана

для обучения агентов.
– Книги типа «Язык телодвижений» сделали тему массо-

вой.

Современные исследования и технологии
Сегодня наука о невербальном общении переживает тех-

нологический бум. Традиционные методы дополняются ин-
струментами, позволяющими анализировать сигналы с неве-



 
 
 

роятной точностью.
–  Анализ микровыражений. Программы на  основе

FACS автоматически распознают мельчайшие изменения
в мимике. Это используется:

– в медицине (диагностика депрессии, аутизма);
– в безопасности (выявление подозрительного поведения

в аэропортах);
– в маркетинге (оценка реакции на рекламу).
– Искусственный интеллект и распознавание эмо-

ций. Алгоритмы машинного обучения обучаются на тыся-
чах видеозаписей, чтобы определять эмоции по:

– выражению лица;
– интонации голоса;
– скорости речи и паузам;
– движениям тела.
Такие системы уже применяются в  колл-центрах для

оценки удовлетворённости клиентов, в HR – для анализа со-
беседований, а в образовании – для отслеживания вовлечён-
ности студентов.

– Нейрофизиология эмоций.  С помощью фМРТ и ЭЭГ
учёные изучают, какие зоны мозга активируются при вос-
приятии чужих эмоций. Это помогает понять, как эмпатия
и интуиция связаны с невербальным восприятием.

– Виртуальная реальность.  VR-симуляции позволяют
тренировать навыки невербального общения в  безопасной
среде. Например, менеджеры могут отработать переговоры



 
 
 

с «цифровым» клиентом, реагирующим на их жесты и тон
голоса.

–  Большие данные. Анализ миллионов онлайн-видео
даёт статистику по культурным различиям в жестах и мими-
ке, помогая создавать универсальные методики обучения.

История изучения невербального общения показывает:
то, что когда-то считалось интуитивным «чутьём», теперь
становится точной наукой. От экспедиций Экмана в джунгли
до алгоритмов ИИ – каждый этап приближал нас к понима-
нию того, как мы передаём и считываем скрытые сигналы.
Эти знания не только расширяют наше представление о че-
ловеческой природе, но и дают практические инструменты
для успеха в карьере и личной жизни.



 
 
 

 
Глава 3. Структура

невербальной коммуникации
 

Невербальная коммуникация – это сложный, многомер-
ный процесс, в котором каждый элемент играет свою роль.
Представьте оркестр: мимика  – скрипки, жесты  – виолон-
чели, голос – духовые, а дистанция – ритм-секция. По от-
дельности каждый инструмент создаёт звук, но только вме-
сте они рождают музыку общения. Разберём эту «партиту-
ру» подробно.

Основные компоненты невербальной коммуника-
ции

– Мимика – самый выразительный канал передачи эмо-
ций. Наше лицо содержит более 40 мышц, способных созда-
вать тысячи комбинаций выражений.

Ключевые зоны лица:
– Лоб и брови: поднятые брови сигнализируют об удив-

лении или вопросе, сведённые – о гневе или концентрации.
– Глаза: расширенные зрачки могут говорить об интересе

или возбуждении, прищур – о скептицизме.
– Рот и щёки: улыбка (искренняя затрагивает глаза, со-

здавая «гусиные лапки»), поджатые губы – признак напря-
жения.

Мимика может быть:
– Макровыражениями  – длительными и очевидными



 
 
 

(широкая улыбка радости).
– Микровыражениями – кратковременными (до
– 25
– 1
–
– секунды) проявлениями истинных эмоций, которые че-

ловек пытается скрыть.
– Жесты – движения рук, головы, плеч, несущие опреде-

лённую информацию.
Основные типы:
–  Эмблемы  – жесты-заменители слов (большой палец

вверх = «хорошо», покачивание головой = «нет»).
–  Иллюстраторы  – жесты, дополняющие речь (показ

размера руками, указание направления ).
– Регуляторы – управляющие ходом общения (кивок =

«продолжай», взгляд на часы = «пора заканчивать»).
– Адапторы – неосознанные движения, отражающие со-

стояние (потирание шеи при волнении, игра с кольцом).
– Поза – положение тела в пространстве, которое многое

рассказывает о настроении и отношении человека.
Характерные примеры:
– Открытые позы (расслабленные плечи, развёрнутый

корпус) – сигнал доверия и комфорта.
– Закрытые позы (скрещённые руки, нога на ногу) – за-

щита, несогласие или холод.
– Позы доминирования  (широко расставленные ноги,



 
 
 

руки за головой) – демонстрация власти.
–  Позы подчинения (сгорбленная спина, опущенный

взгляд) – признание чужой власти или неуверенность.
– Взгляд (окулесика) – направление, длительность и ин-

тенсивность зрительного контакта.
Варианты поведения:
– Прямой взгляд – вовлечённость, уверенность, вызов.
– Избегание взгляда – смущение, ложь, неуважение.
– Бегающий взгляд – тревога, поиск выхода.
– Пристальный взгляд – агрессия или глубокий инте-

рес.
Норма длительности зрительного контакта варьируется

от культуры к культуре: в западных странах 3—5 секунд счи-
таются комфортными, в других традициях долгий взгляд мо-
жет быть вызовом.

– Дистанция (проксемика) – пространственное распо-
ложение собеседников.

Зоны общения по Эдварду Холлу:
– Интимная (15—45 см) – для самых близких.
– Личная (45 см —1,2 м) – дружеское общение.
– Социальная (1,2—3,6 м) – деловые встречи.
– Публичная (более 3,6 м) – выступления перед аудито-

рией.
Нарушение этих зон вызывает дискомфорт: слишком

близкий подход может восприниматься как агрессия, чрез-
мерная дистанция – как отстранённость.



 
 
 

– Голос (паралингвистика) – все характеристики речи,
кроме слов.

Важные параметры:
– Тембр – низкий голос ассоциируется с авторитетом, вы-

сокий – с эмоциональностью.
– Громкость – усиление звука подчёркивает важность,

шёпот создаёт интимность.
– Темп – быстрая речь выдаёт волнение или энтузиазм,

медленная – уверенность или скуку.
– Паузы – создают напряжение, дают время на осмысле-

ние, подчёркивают сказанное.
– Интонация – превращает утверждение в вопрос, шутку

в угрозу.

Взаимосвязь элементов: как они дополняют или
противоречат друг другу

В реальном общении компоненты невербалики редко ра-
ботают изолированно – они образуют сложные комбинации,
которые нужно читать комплексно.

Примеры гармоничного сочетания (дополняют
друг друга):

– Человек говорит «Я рад вас видеть» с улыбкой, откры-
тым корпусом, прямым взглядом и тёплым тоном голоса –
все сигналы подтверждают искренность.

–  Менеджер уверенно излагает план: твёрдая поза, же-
сты-иллюстраторы, чёткий темп речи и интонационные ак-



 
 
 

центы усиливают убедительность.
Примеры противоречий (конфликт сигналов):
– Фраза «Всё в порядке» сопровождается сжатыми кула-

ками, избегающим взглядом и дрожащим голосом – невер-
бальные сигналы выдают стресс.

– Собеседник кивает в знак согласия, но его скрещённые
руки и отведённый взгляд говорят о внутреннем сопротив-
лении.

– Руководитель говорит «Обсудим ваши идеи», но смотрит
на часы и отворачивается – действия опровергают слова.

Почему возникают противоречия?
–  Сознательный контроль. Человек может следить

за словами и основными жестами, но забыть про микровы-
ражения или тон голоса.

– Двойственные эмоции. Внутренние конфликты по-
рождают смешанные сигналы (радость + тревога перед
важным событием).

–  Культурные различия. Жест, считающийся вежли-
вым в одной стране, может быть оскорбительным в другой.

Распознавание таких несоответствий – ключ к пониманию
истинных намерений.

Понятие «невербального ансамбля»
«Невербальный ансамбль»  – это целостная система

сигналов, где каждый элемент влияет на восприятие других.
Это не просто сумма жестов, поз и интонаций, а их взаимо-



 
 
 

действие, создающее единый «текст» без слов.
Характеристики ансамбля:
– Динамичность. Сигналы меняются в реальном време-

ни: улыбка может смениться напряжённым взглядом, откры-
тая поза – закрытой.

– Контекстная зависимость. Один и тот же жест (по-
тирание подбородка) в деловой встрече означает размышле-
ние, в личной беседе – скрытую критику.

– Индивидуальность. У каждого человека есть «невер-
бальный почерк»: характерные позы, мимические привыч-
ки, темп речи.

– Синхронизация. В гармоничном общении собеседни-
ки подсознательно копируют позы, жесты и интонации друг
друга (эффект зеркалирования), что укрепляет взаимопони-
мание.

Как анализировать ансамбль:
– Выделите доминантный сигнал. Что бросается в гла-

за в первую очередь? Мимика? Поза? Голос?
– Проверьте согласованность.  Подтверждают ли дру-

гие элементы основной посыл или противоречат ему?
– Учитывайте контекст. Где происходит общение? Ка-

кие отношения между людьми? Каковы культурные нормы?
–  Отслеживайте динамику.  Как меняется ансамбль

в ходе разговора? Резкие переходы часто указывают на пере-
ломные моменты в эмоциях или решениях.

Практический пример разбора ансамбля:



 
 
 

Ситуация: Клиент на презентации продукта.
– Мимика: лёгкая улыбка, но напряжённый лоб.
– Жесты: перебирает ручку, изредка указывает на экран.
– Поза: корпус слегка отклонён назад, ноги скрещены.
–  Взгляд: периодически смотрит на  коллег, ищет под-

держки.
– Голос: говорит тихо, делает долгие паузы.
Вывод: Внешне клиент демонстрирует вежливость,

но невербальный ансамбль выдаёт неуверенность и потреб-
ность в одобрении группы. Оптимальная тактика – дать ему
время, обратиться к мнению коллег, снизить давление.

Понимание структуры невербальной коммуникации пре-
вращает хаотичный набор жестов и взглядов в осмысленную
систему.



 
 
 

 
Глава 4. Культурные

различия в невербалике
 

Невербальное общение часто кажется нам естественным
и универсальным – мы привыкли доверять мимике, жестам
и взглядам, считая их «языком тела», понятным всем. Од-
нако то, что в одной культуре означает уважение, в другой
может быть воспринято как оскорбление. Понимание куль-
турных различий в невербалике – не просто вопрос вежли-
вости, а необходимость в глобализированном мире бизнеса,
дипломатии и личных отношений.

Универсальные и культурно-специфичные сигналы
Исследования Пола Экмана доказали, что шесть ба-

зовых эмоций  – радость, грусть, страх, гнев, удивление
и  отвращение  – выражаются и  распознаются одинаково
во всех культурах. Это биологический фундамент человече-
ской коммуникации: улыбка радости или нахмуренные бро-
ви при гневе понятны и в Токио, и в Нью-Йорке, и в Найро-
би.

Однако за пределами этих базовых реакций начинается
зона культурных различий. Правила демонстрации эмоций,
допустимые жесты и нормы дистанции сильно варьируются.

Культурно-специфичные элементы невербалики:
– Жесты:
– Кивок головой. В Болгарии и Греции кивок вниз (как



 
 
 

у нас «да») означает «нет», а покачивание головой из сторо-
ны в сторону – «да».

– Большой палец вверх. В США и Европе – знак одоб-
рения, на Ближнем Востоке – грубый жест.

–  «ОК» (кольцо из  пальцев). В  США  – «всё хоро-
шо», во Франции – «ноль» или «ничтожество», в Бразилии –
неприличный символ.

– Указательный палец у виска.  В России – «странный
человек», в Голландии – комплимент («умная мысль»).

– Мимика и контроль эмоций:
– В Японии принято сдерживать яркие проявления нега-

тивных эмоций в общественных местах, заменяя их вежли-
вой улыбкой.

–  В  Латинской Америке эмоциональность и  экспрес-
сивность в мимике поощряются.

– На Ближнем Востоке открытое проявление гнева мо-
жет быть частью ритуала отстаивания чести.

– Дистанция (проксемика):
–  Ближневосточные и  средиземноморские культу-

ры (арабские страны, Италия, Испания)  – предпочитают
близкую дистанцию и частые прикосновения.

–  Северные европейцы (шведы, финны, немцы)
и японцы ценят личное пространство и сдержанность в так-
тильном контакте.

–  Американцы занимают промежуточную позицию,
но могут воспринимать слишком близкое приближение как



 
 
 

вторжение.
– Взгляд (окулесика):
– Прямой взгляд в США и Европе – признак уверенно-

сти и честности.
– В азиатских культурах  (Китай, Корея, Япония) долгий

прямой взгляд в глаза, особенно к старшим по возрасту/ста-
тусу, может считаться неуважительным.

– В некоторых африканских и латиноамериканских
сообществах избегание взгляда может быть знаком уваже-
ния.

– Тактильный контакт:
– В Латинской Америке и Южной Европе объятия,

поцелуи в щёку и похлопывания по плечу – норма повсе-
дневного общения.

– В Японии и Корее физический контакт между незна-
комыми людьми минимален.

– В мусульманских странах прикосновения между муж-
чинами и женщинами в общественном пространстве строго
ограничены.

– Паралингвистика (голос):
– Громкая речь в Италии или Израиле – норма, показа-

тель вовлечённости.
– В Японии или Скандинавии громкий голос ассоции-

руется с потерей самоконтроля.
– Пауза в разговоре в Китае может означать размышле-

ние, в США – неловкость или отсутствие интереса.



 
 
 

Ошибки интерпретации: примеры из международ-
ной практики

Незнание культурных кодов приводит к недоразумениям,
испорченным сделкам и обидам. Вот реальные кейсы:

– Деловой провал в Саудовской Аравии.  Американ-
ский менеджер на встрече энергично кивал и улыбался, по-
казывая согласие. Его саудовский партнёр воспринял это как
легкомысленное отношение к серьёзным вопросам и отка-
зался от сделки. В арабской культуре важно сохранять сте-
пенность и не выражать энтузиазм слишком явно.

– Конфуз с «ОК» в Бразилии. Турист из США пока-
зал официанту жест «ОК», желая выразить удовлетворение
от  обеда. Официант оскорбился, так как в  Бразилии этот
жест имеет неприличное значение. Ситуация едва не приве-
ла к конфликту.

– Молчание как сигнал. Японский бизнесмен на пере-
говорах с американцами долго молчал, обдумывая предло-
жение. Американцы восприняли это как отсутствие интере-
са и начали агрессивно убеждать. Японцы же сочли напор
невежливым. В  японской культуре пауза  – часть процесса
принятия решения.

–  Дистанция в  Германии. Российский менеджер
на встрече в Берлине подошёл слишком близко к немецкому
партнёру, положил руку на плечо. Немец отстранился, что
россиянин воспринял как холодность. На деле это была ре-



 
 
 

акция на нарушение личного пространства, которое в немец-
кой деловой культуре строго регламентировано.

–  Улыбка в  Азии. Западные менеджеры часто тракту-
ют вежливую улыбку азиатского партнёра как знак согласия.
На  практике это может быть лишь проявлением вежливо-
сти, скрывающим сомнения или даже несогласие. Недооцен-
ка этого нюанса приводила к срыву проектов после подписа-
ния контрактов.

–  Кивок в  Болгарии. Турист в  Софии спросил доро-
гу, получил кивок от местного жителя и пошёл в указанном
направлении. Позже выяснилось, что кивок означал «нет»,
и турист заблудился.

Как адаптироваться к разным культурным кодам
Избежать ошибок поможет осознанный подход и  готов-

ность учиться. Вот практические стратегии:
– Изучите базовые нормы страны:
– Перед поездкой или переговорами изучите:
– допустимую дистанцию;
– правила зрительного контакта;
– табуированные жесты;
– нормы громкости речи и эмоциональности.
– Используйте ресурсы: книги по кросс-культурной ком-

муникации, консультации экспертов, онлайн-курсы.
– Наблюдайте и копируйте:
–  В  начале общения будьте особенно внимательны



 
 
 

к невербальным сигналам собеседника.
– Подстраивайтесь под его темп речи, дистанцию и уро-

вень эмоциональности (но без карикатурного копирования).
– Замечайте, как ведут себя местные жители в аналогич-

ных ситуациях.
– Избегайте однозначной трактовки:
– Если жест или взгляд кажутся вам странными, не спе-

шите делать выводы.
– Задавайте уточняющие вопросы: «Правильно ли я пони-

маю, что…?»
– Проверяйте интерпретацию через вербальное подтвер-

ждение.
– Будьте сдержанны в экспрессии:
– В незнакомых культурных контекстах лучше минимизи-

ровать жестикуляцию и громкость голоса.
– Избегайте жестов с двойной трактовкой («ОК», «боль-

шой палец»).
– Улыбайтесь искренне, но не чрезмерно.
– Уважайте дистанцию:
– Начинайте с социальной зоны (1,2—3,6 м) и постепенно

сокращайте дистанцию, если собеседник идёт навстречу.
– Следите за реакцией: если человек отстраняется – уве-

личьте расстояние.
– Тренируйте эмпатию:
– Представьте себя на месте собеседника. Как бы вы от-

реагировали на ваши жесты?



 
 
 

–  Учитывайте иерархию: в  культурах с  жёсткой субор-
динацией невербалика должна демонстрировать уважение
к статусу.

– Готовьтесь к «языку молчания»:
– В азиатских и скандинавских культурах паузы – часть

коммуникации. Не заполняйте их поспешными словами.
– Терпеливо ждите реакции, показывая внимание через

лёгкий кивок или доброжелательный взгляд.
– Используйте посредников:
–  При сложных переговорах привлекайте местных кон-

сультантов или переводчиков, понимающих нюансы невер-
балики.

– Они помогут расшифровать скрытые сигналы и скор-
ректировать ваше поведение.

– Анализируйте ошибки:
– После встреч записывайте ситуации, где возникли недо-

понимания.
– Разбирайте, какие невербальные сигналы спровоциро-

вали реакцию.
– Корректируйте стратегию для будущих взаимодействий.
– Развивайте гибкость:
– Культурная адаптация – навык, который совершенству-

ется практикой.
– Будьте готовы к тому, что даже при подготовке возмож-

ны промахи. Извинитесь и уточните: «Прошу прощения, я
не знал, что это неуместно. Подскажите, как лучше посту-



 
 
 

пить?»

Понимание культурных различий в  невербалике  – это
мост между мирами. Оно превращает потенциальные кон-
фликты в возможности для сотрудничества, а неловкие си-
туации – в уроки взаимоуважения.



 
 
 

 
Глава 5. Базовые

эмоции и их выражение
 

Умение распознавать эмоции по лицу – фундамент невер-
бального общения. Исследования Пола Экмана доказали,
что шесть эмоций универсальны для всех культур: они оди-
наково проявляются у людей независимо от возраста, наци-
ональности и социального статуса. Разберём каждую из них
детально – от физиологии до характерных мимических при-
знаков.

Шесть универсальных эмоций
– Радость
– Физиология:  активируются скуловые мышцы (подни-

мают уголки рта) и круговая мышца глаза (создаёт «гусиные
лапки» у внешних уголков глаз).

– Признаки:
– уголки рта оттянуты назад и вверх;
– щёки приподняты;
– нижние веки могут быть слегка приподняты, но без на-

пряжения;
– вокруг глаз – морщинки («улыбка Дюшена» – искренняя

радость);
– рот может быть приоткрыт или закрыт, зубы не всегда

видны.
–  Нюансы: фальшивая улыбка задействует только рот,



 
 
 

не затрагивая глаз.
– Грусть
– Физиология:  опускаются внутренние уголки бровей,

приподнимаются щёки, опускаются уголки рта.
– Признаки:
–  внутренние уголки бровей сдвинуты и  приподняты

вверх;
– верхние веки опущены, взгляд потухший;
– уголки губ опущены вниз, иногда подрагивают;
– нижняя губа может быть слегка выпячена или поджата.
– Нюансы: глубокая грусть может сопровождаться сле-

зами, замедленными движениями и опущенной головой.
– Страх
– Физиология:  напрягаются мышцы вокруг глаз и лба,

расширяются ноздри, готовится реакция «бей или беги».
– Признаки:
– брови приподняты и слегка сведены вместе;
– горизонтальные морщины на лбу;
– глаза широко раскрыты, веки напряжены;
– губы напряжены и растянуты по горизонтали, уголки от-

тянуты назад;
– рот может быть слегка приоткрыт.
– Нюансы: в отличие от удивления, при страхе есть на-

пряжение вокруг глаз и рта.
– Гнев
– Физиология:  сжимаются челюсти, напрягаются мыш-



 
 
 

цы лба и вокруг рта, усиливается кровоток к лицу.
– Признаки:
–  брови опущены и  сведены вместе (образуется верти-

кальная морщина между ними);
– веки напряжены, нижние веки приподняты;
– глаза сужены, взгляд пронзительный;
– губы плотно сжаты или приоткрыты, обнажая стиснутые

зубы;
– ноздри расширены.
– Нюансы: цвет лица может краснеть из-за прилива кро-

ви.
– Удивление
– Физиология:  кратковременное расширение глаз и рта

для максимального восприятия информации.
– Признаки:
– брови высоко подняты, создавая морщины на лбу;
– глаза широко раскрыты;
– верхнее веко приподнято, нижнее опущено;
– рот открыт, губы и зубы разомкнуты;
– челюсть может слегка опуститься.
– Нюансы: удивление длится доли секунды и часто сме-

няется другой эмоцией (радостью, страхом и т. д.).
– Отвращение
–  Физиология:  сморщивается нос, приподнимается

верхняя губа – рефлекс защиты от неприятного запаха или
вкуса.



 
 
 

– Признаки:
– верхняя губа приподнята, нос сморщен;
– щёки приподняты;
– нижние веки приподняты и напряжены;
– брови опущены;
– может появиться складка между носом и верхней губой.
– Нюансы: лёгкое отвращение может проявляться лишь

приподнятой губой, сильное – всей мимикой лица.

Физиология эмоций и их отражение на лице
Почему эти выражения универсальны? Ответ лежит в эво-

люции. Наши предки использовали мимику для быстрой пе-
редачи жизненно важной информации:

– Страх и удивление помогали заметить опасность.
– Гнев служил предупреждением о нападении.
– Отвращение защищало от ядовитой пищи.
– Радость укрепляла социальные связи.
– Грусть сигнализировала о потребности в поддержке.
Как эмоции «рисуют» лицо:
–  Мышцы. На  лице более 40  мышц, каждая отвеча-

ет за определённый элемент выражения. Например, levator
labii superioris поднимает верхнюю губу при отвращении,
zygomaticus major тянет уголки рта в улыбке.

– Симметрия. Искренние эмоции обычно симметричны
(оба уголка рта поднимаются одинаково). Притворные или
смешанные чувства могут давать асимметрию.



 
 
 

– Динамика. Эмоции развиваются во времени:
– Фаза появления:  мышцы начинают сокращаться.
– Пик: максимальное напряжение.
– Исчезновение: расслабление.
– Микровыражения. Истинные эмоции могут проска-

кивать на лице за
– 25
– 1
–
– секунды, даже если человек пытается их скрыть. Напри-

мер, вспышка гнева перед фальшивой улыбкой.
– Культурные фильтры.  Хотя базовые выражения уни-

версальны, их интенсивность и допустимость демонстрации
различаются. В Японии люди чаще маскируют негативные
эмоции улыбкой, чем в США.

Тест: распознавание базовых эмоций по фотогра-
фиям

Практическое упражнение для тренировки навыка. Ваша
задача – определить эмоцию на каждом гипотетическом фо-
то. Ответы и разбор приведены ниже.

Фото 1. Брови приподняты и разведены, морщины на лбу,
глаза широко раскрыты, рот открыт.

Фото 2. Уголки рта опущены, внутренние уголки бровей
приподняты, взгляд потухший.

Фото 3. Брови сведены и опущены, веки напряжены, губы



 
 
 

сжаты, лицо покраснело.
Фото 4. Уголки рта подняты, «гусиные лапки» вокруг

глаз, щёки приподняты.
Фото 5. Верхняя губа приподнята, нос сморщен, нижние

веки напряжены.
Фото 6. Брови приподняты и сведены, глаза широко рас-

крыты, губы напряжены, растянуты горизонтально.
Ответы и разбор:
– Удивление. Характерные признаки – поднятые брови,

морщины на лбу и открытый рот.
– Грусть. Опущенные уголки рта и приподнятые внут-

ренние уголки бровей – классический маркер печали.
– Гнев. Сведённые брови, напряжённые веки и сжатые гу-

бы выдают агрессию.
– Радость. Искренняя улыбка затрагивает глаза («гуси-

ные лапки») и щёки.
– Отвращение. Сморщенный нос и приподнятая верх-

няя губа – реакция на что-то неприятное.
– Страх. В отличие от удивления, здесь есть напряжение

вокруг глаз и губ, а брови сведены.
Советы по тренировке навыка:
– Наблюдайте за людьми в кафе, транспорте, на видео.

Про себя называйте эмоцию и ищите мимические маркеры.
– Практикуйте перед зеркалом. Поочерёдно изобра-

жайте каждую эмоцию, фиксируя работу мышц.
– Анализируйте фильмы без звука. Смотрите сцены



 
 
 

и угадывайте чувства героев только по лицам.
– Используйте приложения  для тренировки распозна-

вания микровыражений.
– Проверяйте себя. Если сомневаетесь, спросите собе-

седника: «Кажется, вы расстроены? Я правильно понял?»
–  Учитывайте контекст. Улыбка на  похоронах может

быть защитной реакцией, а не радостью.

Понимание базовых эмоций – это ключ к «чтению» лиц
в реальном времени.



 
 
 

 
Глава 6. Как развивать

навык наблюдения
 

Наблюдательность – не врождённый дар, а навык, кото-
рый можно и нужно тренировать. Умение замечать детали
в мимике, жестах, интонации и поведении позволяет глубже
понимать окружающих и точнее реагировать на их состоя-
ние. В этой главе разберём практические методы развития
наблюдательности: от простых упражнений до систематиче-
ской практики.

Упражнения на внимательность
Начните с базовых тренировок восприятия – они научат

мозг замечать то, что раньше ускользало от внимания.
– Пятисекундный снимок. В людном месте (кафе, вок-

зале, парке) выберите человека и в течение 5 секунд внима-
тельно его рассматривайте. Затем отвернитесь и постарай-
тесь максимально подробно описать:

– одежду (цвет, фасон, детали);
– черты лица (форму бровей, глаз, губ);
– позу и положение тела;
– выражение лица.
– Повторяйте упражнение 5—10 раз в день. Постепенно

увеличивайте время наблюдения до 10—15 секунд.
– Детализация. Выберите любой предмет (чашку, книгу,

растение) и изучайте его 1 минуту. Постарайтесь заметить



 
 
 

как можно больше деталей: текстуру, оттенки цвета, неров-
ности поверхности. Закройте глаза и мысленно воспроизве-
дите образ. Сравните с оригиналом – что упустили?

–  Фокусировка на  звуках.  В  шумном месте закройте
глаза и сосредоточьтесь на звуках вокруг. Разделите их на ка-
тегории: голоса, транспорт, музыка, природные шумы. По-
пробуйте выделить один голос из общего фона и отследить
изменения интонации, темпа речи.

–  Отслеживание микровыражений.  Смотрите видео
с  замедленной съёмкой (интервью, диалоги в  фильмах).
Останавливайте кадр при смене эмоций и фиксируйте:

– какие мышцы лица задействованы;
– как меняется взгляд;
– есть ли асимметрия в выражении.
–  Зеркальное повторение.  Встаньте перед зеркалом

и последовательно изображайте шесть базовых эмоций (ра-
дость, грусть, страх, гнев, удивление, отвращение). Следите
за работой мышц. Затем попробуйте передать оттенки: лёг-
кая грусть, сдержанный гнев, искренняя радость.

– Тренировка памяти. После встречи с человеком по-
пробуйте записать:

– что он говорил (ключевые фразы);
– как выглядел (одежда, причёска, аксессуары);
– какие жесты использовал;
– какое общее впечатление осталось.
–  Проверяйте точность по  фотографиям или уточняя



 
 
 

у других участников общения.
–  Анализ голоса. Слушайте аудиозаписи (подкасты,

аудиокниги) без видеоряда. Фиксируйте:
– темп речи;
– громкость;
– паузы и их длительность;
– интонационные акценты.
– Догадывайтесь об эмоциях говорящего, затем сверяй-

тесь с видеоверсией.

Практика «чтения» людей в общественных местах
Перенесите тренировки в реальную жизнь. Выбирайте ме-

ста с высокой социальной активностью:
– кафе и рестораны;
– парки и скверы;
– вокзалы и аэропорты;
– торговые центры;
– остановки общественного транспорта.
Алгоритм наблюдения:
– Выбор объекта. Найдите человека или пару, чьё пове-

дение кажется интересным. Старайтесь не привлекать вни-
мания – сидите в стороне, делайте вид, что читаете или пьё-
те кофе.

– Определение базовой линии.  В течение 1—2 минут
наблюдайте за естественным поведением:

– типичные позы и жесты;



 
 
 

– частота зрительного контакта;
– общая расслабленность или напряжённость.
– Это поможет заметить отклонения позже.
– Анализ невербального ансамбля:
–  Мимика. Соответствует  ли выражение лица словам?

Есть ли микровыражения?
– Жесты. Открытые или закрытые? Иллюстрируют речь

или выдают волнение?
–  Поза. Расслабленная, напряжённая, доминирующая,

подчинённая?
– Взгляд. Прямой, избегающий, бегающий? Как меняется

при смене темы?
– Дистанция. Соблюдает ли нормы проксемики? Отстра-

няется или приближается?
–  Голос. Темп, громкость, интонация  – подтверждают

или противоречат сказанному?
– Контекстная интерпретация. Учитывайте ситуацию:
– пара на свидании – возможно, флирт или напряжение;
– коллеги на деловой встрече – переговоры или конфликт;
– родители с ребёнком – забота или раздражение.
–  Гипотеза и  проверка.  Сформулируйте предположе-

ние: «Этот мужчина нервничает из-за важного разговора»
или «Женщина скрывает усталость за улыбкой». Проверь-
те, меняются ли сигналы при смене темы или появлении но-
вого человека.

Примеры для тренировки:



 
 
 

–  В  кафе. Наблюдайте за  парой: как они смотрят друг
на друга, касаются ли рук, синхронны ли позы.

– На вокзале. Отслеживайте эмоции людей у табло: тре-
вога, облегчение, разочарование.

– В очереди. Замечайте, как люди реагируют на задерж-
ку: постукивают ногой, вздыхают, нервно улыбаются.

Правила этичного наблюдения:
– не подслушивайте разговоры специально;
– избегайте пристального взгляда – используйте перифе-

рийное зрение;
– если заметили, что вас заметили, переключитесь на дру-

гой объект;
– не судите категорично – ваши выводы могут быть оши-

бочны.

Ведение дневника наблюдений
Систематическая фиксация опыта закрепляет навык

и позволяет отследить прогресс. Заведите блокнот или элек-
тронный документ с разделами:

– Дата и место. Где и когда происходило наблюдение.
– Объект. Краткое описание человека/группы (возраст,

пол, одежда).
– Ситуация. Контекст: встреча, ожидание, спор, отдых.
– Замеченные сигналы:
–  мимика (улыбка, нахмуренные брови, сморщенный

нос);



 
 
 

– жесты (скрещённые руки, потирание шеи, кивки);
– поза (расслабленная, сгорбленная, прямая);
– взгляд (прямой, избегающий, пристальный);
– голос (громкий, тихий, дрожащий);
– дистанция (близкая, далёкая, меняющаяся).
– Интерпретация. Ваша гипотеза: «Мужчина скрывает

раздражение – сжимает челюсти при упоминании работы» .
– Проверка (если возможно). Удалось ли подтвердить

вывод? Например, человек позже сказал: «Меня бесит эта
должность».

–  Ошибки и  вопросы. Что было непонятно? Где вы
ошиблись? Что хотите изучить подробнее?

–  Выводы. Чему научил этот случай? Как применить
в жизни?

Пример записи:
Дата: 15.03.2026
Место: Кафе у метро
Объект: Женщина 35—40 лет, деловой костюм, сумка

через плечо
Ситуация: Разговор по телефону
Сигналы:
– брови сведены, вертикальные морщины на лбу;
– постукивает пальцами по столу;
– корпус отклонён назад;
– голос резкий, темп быстрый;
– взгляд направлен в окно, не фокусируется.



 
 
 

– Интерпретация: Разговор вызывает стресс. Возможно,
конфликт с начальством.

– Проверка: Закончив звонок, вздохнула и сказала офи-
цианту: «Опять эти дедлайны…»

–  Вывод: Напряжение часто проявляется в  жестах рук
и отведении взгляда. Нужно обращать внимание на динами-
ку позы.

Советы по ведению дневника:
–  пишите сразу после наблюдения, пока детали свежи

в памяти;
– используйте нейтральную лексику без оценочных ярлы-

ков («сжал губы» вместо «выглядел злобно»);
– отмечайте успешные и ошибочные гипотезы – анализ

ошибок ценнее побед;
– раз в неделю перечитывайте записи, ищите повторяю-

щиеся паттерны;
– дополняйте дневник фото/видео (с разрешения людей)

для разбора сложных случаев.

Развитие наблюдательности требует регулярности, но пер-
вые результаты появятся уже через 2—3 недели ежедневных
тренировок. Начните с 10—15 минут в день, постепенно уве-
личивая время и сложность задач.



 
 
 

 
Часть II. Микровыражения

и мимика
 
 

Глава 7. Что такое микровыражения?
 

Представьте: собеседник уверяет вас в своей искренности,
но на долю секунды его губы искривляются в гримасе раз-
дражения – и вот он снова улыбается. Этот неуловимый миг
и есть микровыражение: краткий, непроизвольный сигнал,
который прорывается сквозь сознательный контроль. Разбе-
рёмся, что это такое, почему возникает и как помогает по-
нять истинные эмоции человека.

Определение, длительность, причины возникнове-
ния

Микровыражение  – это кратковременное, непроиз-
вольное выражение эмоции на лице. Оно возникает автома-
тически, даже если человек пытается скрыть свои чувства,
и отражает подлинное эмоциональное состояние в конкрет-
ный момент.

Ключевые характеристики:
–  Кратковременность. Длительность микровыраже-

ния – от 40 до 200 миллисекунд. Для сравнения: обычное
выражение лица может сохраняться несколько секунд или



 
 
 

минут.
–  Непроизвольность. Микровыражение запускается

бессознательно, минуя контроль воли. Это реакция лимби-
ческой системы мозга – древнего центра эмоций.

– Универсальность. Проявления шести базовых эмоций
(радости, грусти, страха, гнева, удивления, отвращения) оди-
наковы у людей всех культур.

– Полнота. В отличие от частичного выражения, микро-
выражение задействует все мышцы, характерные для данной
эмоции.

Почему возникают микровыражения?
Их появление объясняется конфликтом между двумя про-

цессами:
– Автоматическая реакция.  Эмоции активируют лице-

вые мышцы почти мгновенно – за доли секунды.
–  Сознательное подавление.  Через 0,5—1  секунду

включается префронтальная кора мозга, отвечающая за са-
моконтроль. Человек «стирает» эмоцию, заменяя её ней-
тральным или социально приемлемым выражением.

Типичные ситуации, провоцирующие микровыражения:
– ложь или утаивание информации;
– попытка скрыть волнение перед важным событием;
– сдерживание гнева или раздражения;
– маскировка грусти под улыбкой;
– неожиданное упоминание болезненной темы;
– внутренний конфликт между «надо» и «хочу».



 
 
 

Как микровыражения выдают истинные эмоции
Микровыражения – это «утечки» эмоций, которые слож-

но полностью подавить. Они работают как детектор искрен-
ности: показывают, что человек чувствует на  самом деле,
а не то, что хочет продемонстрировать.

Механизмы «выдачи»:
– Скорость реакции. Эмоциональный отклик опережа-

ет сознательный контроль на 20—50 миллисекунд – этого
достаточно, чтобы сигнал успел проявиться.

– Мышечная инерция. Некоторые лицевые мышцы (на-
пример, вокруг глаз) почти не  поддаются произвольному
контролю. Искренняя радость всегда затрагивает их, а фаль-
шивая – нет.

– Асимметрия. Притворные эмоции часто проявляются
неравномерно на левой и правой сторонах лица, тогда как
истинные – симметричны.

– Несоответствие контексту.  Микровыражение может
возникнуть в момент, когда эмоция неуместна: вспышка гне-
ва при обсуждении нейтральной темы, отвращение при виде
подарка.

Практические примеры:
– Собеседник говорит «Я рад за тебя», но на мгновение

сжимает челюсти и опускает уголки губ – микровыражение
зависти или раздражения.

– На вопрос «Вы уверены?» человек кивает и улыбается,
но за доли секунды до этого его брови сходятся, а веки на-



 
 
 

прягаются – микровыражение страха или сомнения.
– Во время презентации менеджер уверяет в успехе про-

екта, но  при упоминании бюджета его нос сморщивается
на миг – микровыражение отвращения к затратам.

Распознавание таких сигналов позволяет:
– выявлять неискренность без прямых обвинений;
– замечать скрытые опасения собеседника;
– корректировать тактику общения до того, как проблема

станет явной;
– укреплять доверие, реагируя на истинные потребности,

а не на формальные слова.

Исследования Пола Экмана
Основоположник изучения микровыражений – американ-

ский психолог Пол Экман. Его работы 1960—1980-х годов
заложили научную базу для понимания этих феноменов.

Ключевые этапы исследований:
– Экспедиции в Папуа – Новую Гвинею (1967—1968).

Экман изучал племена, изолированные от западной цивили-
зации. Он показывал аборигенам фотографии с эмоциями
и просил подобрать истории, соответствующие выражениям.
Результаты подтвердили универсальность базовых эмоций:
папуасы распознавали радость, гнев, страх так же, как жите-
ли США.

– Разработка Системы кодирования лицевых дви-
жений (FACS, 1978). Совместно с  Уоллесом Фризеном



 
 
 

Экман создал детальный инструмент для анализа мимики.
FACS:

–  описывает все возможные движения лицевых мышц
(Action Units, AU);

– кодирует комбинации мышц для каждой эмоции;
– позволяет точно фиксировать микровыражения по мы-

шечным активациям.
– Эксперименты с ложью. Участникам предлагали со-

лгать или скрыть эмоции во время просмотра стрессовых ви-
део. Высокоскоростная съёмка фиксировала микровыраже-
ния, которые возникали даже у опытных лжецов. Выводы:

– микровыражения появляются у 90% людей при попытке
скрыть сильные эмоции;

– их легче заметить при подавлении негативных чувств
(гнев, страх), чем позитивных;

– тренированные наблюдатели распознают их с точностью
до 80%.

– Связь с детекцией лжи. Экман доказал, что микро-
выражения – более надёжный индикатор обмана, чем:

– избегание взгляда;
– потливость;
– запинки в речи.
– Последние могут быть вызваны волнением, а не ложью.
– Практическое применение. На основе исследований

Экмана созданы:
– методики обучения агентов ФБР и ЦРУ;



 
 
 

– программы для автоматического распознавания эмоций
(используются в безопасности, маркетинге);

– тренинги по развитию эмоционального интеллекта.
– Современные подтверждения.  Нейровизуализация

(фМРТ) показала, что микровыражения активируют:
– амигдалу (центр страха и агрессии);
– островковую долю (отвращение);
– префронтальную кору (контроль).
– Это доказывает их биологическую природу, а не куль-

турное происхождение.

Микровыражения – это окно в подлинный мир эмоций.
Они не  дают стопроцентной гарантии истины (иногда это
просто спонтанный отклик), но их систематическое наблю-
дение резко повышает точность понимания собеседника.



 
 
 

 
Глава 8. Распознавание

микровыражений
 

Микровыражения длятся доли секунды, но содержат цен-
ную информацию о подлинных эмоциях человека. Научить-
ся их замечать можно – для этого нужна система трениро-
вок и понимание ключевых маркеров. Разберём пошаговый
метод анализа, характерные признаки каждой эмоции и эф-
фективные упражнения.

Пошаговая методика анализа
Чтобы не пропустить микровыражение и правильно его

интерпретировать, действуйте по алгоритму:
– Установите базовую линию поведения.  Прежде чем

искать «утечки» эмоций, изучите естественное состояние че-
ловека:

– типичное выражение лица;
– привычные жесты и мимика;
– обычный темп речи и интонацию.
– Это поможет заметить отклонения.
– Сосредоточьтесь на ключевых зонах лица:
– Брови и лоб. Первые реагируют на эмоцию (поднима-

ются при удивлении, сдвигаются при гневе).
– Глаза и веки. Напрягаются при страхе, прищуриваются

при отвращении, «сжимаются» при искренней радости.
– Нос и щёки. Сморщивание носа – признак отвращения,



 
 
 

приподнятые щёки – радость.
– Рот. Уголки губ опускаются при грусти, сжимаются при

гневе, растягиваются при удивлении.
– Фиксируйте момент эмоциональной провокации.

Обращайте внимание на микровыражения в ключевые мо-
менты:

– при смене темы разговора;
– после прямого вопроса;
– во время упоминания значимого события;
– в паузах перед ответом.
– Оценивайте длительность. Микровыражение длит-

ся от 40 до 200 миллисекунд. Если выражение сохраняется
дольше – это сознательная мимика.

– Проверяйте симметрию. Истинные эмоции обычно
симметричны. Асимметрия (например, подъём только одно-
го уголка рта) может указывать на притворство или смешан-
ные чувства.

– Соотносите с контекстом.  Спрашивайте себя:
– Соответствует ли эмоция ситуации?
– Есть ли противоречие между словами и мимикой?
– Может ли это быть остаточным проявлением предыду-

щей эмоции?
– Делайте вывод с осторожностью. Не трактуйте мик-

ровыражение как абсолютное доказательство. Рассматри-
вайте его как сигнал для дальнейшего уточнения: «Я заме-
тил, что при упоминании проекта вы на мгновение нахму-



 
 
 

рились. Что вас насторожило?»

Типичные микровыражения для каждой эмоции
– Радость
– уголки рта резко и симметрично поднимаются;
– щёки приподнимаются;
– вокруг глаз появляются морщинки («гусиные лапки»);
– нижние веки слегка приподнимаются и расслабляются.
– Ключевой маркер: искренняя радость всегда затраги-

вает глаза.
– Грусть
– внутренние уголки бровей приподнимаются и сходятся;
– верхние веки опущены, взгляд «потухает»;
– уголки губ резко опускаются на мгновение;
– нижняя губа может чуть выпячиваться.
– Ключевой маркер: движение бровей – самый ранний

и надёжный признак подавленности.
– Страх
– брови приподнимаются и вытягиваются в прямую ли-

нию;
– глаза широко раскрываются, веки напряжены;
– губы напряжены и слегка растянуты горизонтально;
– рот может приоткрыться.
– Отличие от удивления: при страхе есть напряжение

вокруг рта и прямой изгиб бровей, а не дугообразный.
– Гнев



 
 
 

– брови резко опускаются и сдвигаются к переносице (вер-
тикальные складки);

– нижнее веко напрягается;
– глаза сужаются, взгляд становится пронзительным;
– губы сжимаются в тонкую линию или округляются (го-

товность к окрику).
–  Ключевой маркер: вертикальные морщины между

бровями и напряжение нижних век.
– Удивление
– брови поднимаются дугообразно, создавая горизонталь-

ные морщины на лбу;
– глаза максимально раскрываются;
– верхнее веко приподнято, нижнее опущено;
– рот открывается, губы расслабляются.
– Ключевой маркер: дугообразный изгиб бровей и рас-

слабленность вокруг рта (в отличие от страха).
– Отвращение
– верхняя губа резко приподнимается;
– нос сморщивается;
– щёки приподнимаются, создавая складки у крыльев но-

са;
– нижние веки напрягаются и чуть приподнимаются;
– голова может чуть отклониться назад.
– Ключевой маркер: сморщенный нос и приподнятая

губа – реакция возникает даже на неприятные мысли.



 
 
 

Тренировка на замедленных видео
Лучший способ развить навык  – практика на  записях

с  возможностью замедления. Вот как организовать трени-
ровки:

Шаг 1. Выберите материал:
–  интервью известных людей (особенно эмоциональные

моменты);
– сцены из фильмов с яркими диалогами;
– видеозаписи переговоров или дебатов;
– ролики с реакциями на неожиданные события (сюрпри-

зы, спортивные победы).
Шаг 2. Настройте режим просмотра:
–  используйте плеер с  функцией замедления (VLC,

YouTube с настройкой скорости);
– начните с 0,5× (половина обычной скорости), затем пе-

реходите к 0,25×;
– ставьте на паузу при смене эмоций.
Шаг 3. Фиксируйте микровыражения:
– отмечайте момент провокации (вопрос, новость);
– останавливайте видео за 0,3—0,5 секунды до ожидаемой

реакции;
– просматривайте кадр за кадром (→ на клавиатуре), пока

не заметите мимический отклик;
–  записывайте: «На  2:15, после фразы „Вы согласны?“,

брови собеседника на миг сдвинулись – микровыражение гне-
ва или сомнения».



 
 
 

Шаг 4. Анализируйте детали:
– какие мышцы задействованы;
– симметрично ли выражение;
– как быстро оно сменяется нейтральным лицом;
– соответствует ли словам.
Шаг 5. Усложняйте задачу:
– переходите к просмотру на обычной скорости;
– тренируйтесь на коротких видеозвонках (записывайте

себя и друзей с их согласия);
– наблюдайте за людьми в реальной жизни, сверяясь с за-

писями позже.
Упражнения для закрепления:
– «Стоп-кадр». Запустите видео, нажмите паузу случай-

ным образом. В течение 3 секунд опишите мимику человека:
положение бровей, глаз, губ. Повторяйте 10—15 раз за сеанс.

– «Эмоциональный вызов».  Подберите 5—10 видеоро-
ликов, где люди реагируют на шокирующие новости. Замед-
лите их и найдите микровыражения страха, удивления или
гнева.

– «Контраст». Сравните искренние и фальшивые улыбки
в интервью: ищите работу мышц вокруг глаз.

–  «Детектор». Смотрите видео без звука, угадывайте
эмоции по лицу. Затем включите звук и проверьте, совпа-
ли ли ваши выводы с содержанием разговора.

– «Дневник микровыражений». После тренировки за-
писывайте:



 
 
 

– дату и видеоматериал;
– замеченные микровыражения и их маркеры;
– контекст ситуации;
– точность интерпретации (если есть подтверждение).
Советы по тренировке:
– начинайте с ярких, очевидных эмоций, затем переходи-

те к тонким проявлениям;
– первые 2—3 недели уделяйте тренировкам 10—15 ми-

нут ежедневно;
– работайте с разными типами лиц (возраст, пол, этниче-

ская принадлежность);
– обсуждайте наблюдения с партнёром – это поможет за-

метить упущенные детали;
– не критикуйте себя за ошибки: распознавание микровы-

ражений требует времени.

Регулярная практика сделает навык автоматическим. Че-
рез 4—6 недель вы начнёте замечать микровыражения в ре-
альном времени – это повысит вашу эмпатию и позволит точ-
нее понимать истинные намерения окружающих.



 
 
 

 
Глава 9. Макровыражения

и их нюансы
 

Макровыражения  – это видимые, длительные выраже-
ния эмоций на  лице, которые длятся от  половины секун-
ды до  нескольких минут. В  отличие от  микровыражений,
они чаще находятся под сознательным контролем и служат
не  только для передачи истинных чувств, но  и  для соци-
альной коммуникации. Разберём их особенности, отличия
от микровыражений и тонкости интерпретации.

Отличия от микровыражений
Ключевые различия между макро- и микровыражениями:
– Длительность:
– микровыражения: 40—200 миллисекунд;
– макровражения: от 500 миллисекунд до нескольких ми-

нут.
– Контроль:
–  микровыражения возникают непроизвольно, подавля-

ются с трудом;
– макровражения могут быть как спонтанными, так и со-

знательно управляемыми.
– Цель:
– микровыражения выдают истинные эмоции, даже если

человек пытается их скрыть;
– макровражения часто выполняют социальную функцию:



 
 
 

демонстрируют вежливость, согласие, заинтересованность.
– Полнота проявления:
–  микровыражение показывает «чистую» эмоцию в  мо-

мент её возникновения;
–  макровражение может быть усиленным, ослабленным

или смешанным.
– Контекст использования:
– микровыражения чаще проявляются в моменты эмоци-

ональной провокации или конфликта между чувствами и со-
циальными нормами;

– макровражения сопровождают общение, подчёркивают
слова, регулируют взаимодействие.

Практический пример:
– При получении неожиданного и неприятного известия

сначала возникает микровыражение отвращения (∼100 мс),
затем человек делает паузу и  демонстрирует макровраже-
ние вежливого удивления («О, правда? Интересно!»), чтобы
не обидеть собеседника.

Частичные и асимметричные выражения лица
Не все макровражения полностью отражают базовую эмо-

цию. Иногда они бывают частичными или асимметричны-
ми – и это даёт дополнительную информацию о подлинности
чувств.

Частичные выражения  – задействуют только часть
мышц, характерных для эмоции:



 
 
 

– улыбка только губами (без участия глаз) – часто неис-
кренняя;

– приподнятые брови без раскрытия глаз – слабое удив-
ление или имитация;

– опущенные уголки рта без движения бровей – лёгкая
грусть или усталость.

Асимметричные выражения – проявляются неравно-
мерно на левой и правой сторонах лица:

– Левая сторона (контролируется правым полушарием
мозга) чаще отражает истинные эмоции, особенно негатив-
ные (гнев, грусть).

– Правая сторона более социально управляема – здесь
чаще возникают притворные улыбки или маскировка чувств.

Типичные асимметрии:
– один уголок рта выше другого при улыбке – сомнение

или ирония;
–  бровь приподнята только с  одной стороны  – скепсис,

недоверие;
– напряжение век с одной стороны при гневе – сдержива-

емая агрессия.
Как интерпретировать частичные и  асимметрич-

ные сигналы:
–  Частичная улыбка (только губы): вежливость, фор-

мальное одобрение, но не искренняя радость.
– Асимметричное удивление (одна бровь выше): скеп-

сис под видом заинтересованности.



 
 
 

– Односторонний гнев (напряжение мышц с одной сто-
роны): человек пытается сдержать вспышку раздражения.

– Неполное отвращение (сморщенный нос без движе-
ния губ): скрытое неодобрение.

Важные нюансы:
– асимметрия не всегда означает неискренность – она мо-

жет быть следствием:
– индивидуальных особенностей мимики;
– неврологических нарушений;
– последствий травм или операций.
– частичные выражения часто возникают при:
– усталости (нет сил на полную эмоцию);
– вежливости (сглаживание острых углов);
– осторожности (проверка реакции собеседника).

Симулированные и усиленные эмоции
Люди регулярно управляют своими макровражениями –

либо имитируют чувства, которых нет, либо усиливают те,
что есть. Разберём оба случая.

Симулированные (искусственные) эмоции
Цель: создать впечатление, которого нет в реальности.
Признаки симуляции:
– Задержка реакции. Между стимулом и эмоцией есть

пауза – человек «включает» выражение лица.
– Несоответствие контексту.  Улыбка при плохих ново-

стях, удивление после долгого обдумывания.



 
 
 

– Механическая повторяемость.  Однотипные выраже-
ния в разных ситуациях (стандартная улыбка продавца).

–  Отсутствие микровыражений.  Перед симуляцией
нет «утечки» истинных чувств.

–  Статичность. Выражение застывает и  не  меняется
несколько секунд без причины.

Примеры:
– дежурная улыбка администратора;
– преувеличенное удивление при получении ожидаемого

подарка;
– формальное сочувствие с застывшим выражением лица.
Усиленные (гиперболизированные) эмоции
Цель: подчеркнуть чувство, сделать его более заметным

для собеседника.
Признаки усиления:
– Преувеличение мимики. Брови поднимаются выше,

чем нужно для удивления; улыбка растягивается до ушей.
– Длительное удержание. Эмоция сохраняется дольше

естественного цикла.
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