Данный курс называется «Практик» и такой курс никогда не проводился. Когда-то проводились тренинги и курсы по профайлингу, они были более длительные, но вот сегодня, и в течение следующих дней, предстоит такая амбициозная задача. Это основные вещи, которые считаются наиболее важными в профайлинге, в управлении другими людьми и связанными с ним. И, соответственно, хотелось бы, чтобы вы высказали свои ожидания и предпочтения. У нас группа, как я понял, еще не вся собралась, люди будут приходить. Вам будет здесь однозначно проще и лучше, чем людям, которые смотрят нас через вот эту видеокамеру, потому что у нас практика. Я буду стараться и, безусловно, давать упражнения всем, но просто за людьми, которые находятся онлайн, мне будет трудно наблюдать. 
Друзья мои, возможно есть какие-то ожидания, предпочтения, просьбы, комментарии? Потому что тема большая и очень многое зависит от того, что вам нужно и что не нужно. 
Мы с Викой недавно проводили онлайн-курс по профайлингу. У нас было заявлено 7 занятий, по факту оказалось 8. Признаться, не всё успели, могли бы еще продолжить. Поэтому есть что рассказать, есть практика. Особенно, если будем делать упражнения достаточно длительно, нам хотелось бы попрактиковаться. Чего хотите вы? Расскажите в любом порядке. Чего вы хотите, что вам интересно? 
Меня сейчас уговаривают на один проект. Это создание структурированного видео интервью и его оценка. Тема хорошая, но она сделана настолько непрофессионально и настолько всё очень округлено, что становится страшно. Как же это работает там у них? Потому что они берут там то, что работает так себе, переводят через google translate и продают нам здесь за миллионы долларов. По крайней мере хотят продать за миллионы долларов. 
Вот вообще, я иногда бываю в шоке, что ко мне приходят люди, у которых самому нужно учиться. Я действительно стремлюсь как можно больше учиться. И вот в прошлый раз, когда у нас были вебинары, мне звонит Пелехатый и говорит, что не может у меня купить курс по профайлингу, потому что, когда вносит данные карты, система не дает осуществить платеж. И еще нескольких таких людей было, у которых мне нужно, в принципе, учиться. Очень импонирует, спасибо. Я надеюсь, что мы все будем обогащаться знаниями за эти четыре дня.
А что для вас профайлинг, стесняюсь спросить? Есть такое понятие, мы будем об этом еще говорить, одно из когнитивных искажений. Когда задаю человеку сложные вопросы (Что является профайлингом? Что такое жизнь? Брать этого кандидата на работу или не брать? Является он профессионалом или нет? Любишь ты меня или нет?), его мозг не любит отвечать на них и заменяет простыми. Бывает, когда мы проводим собеседование, нам нужно ответить на вопрос: «Профессионал человек или нет?». Наш мозг заменяет это вопросом: «Нравится он мне или нет? Красавчик он или нет?». 
Ну что ж, друзья мои, хорошо. Спасибо, понятно примерно. К нам будут, надеюсь, еще присоединяться. Добро пожаловать! Запрос понятен. Давайте тогда начнем с практики. Вот и сегодня, и завтра, и в субботу, и в воскресенье мы будем делать упражнения. Очень важно их правильно будет анализировать. Очень важно, после того, как мы сделаем упражнение, его обсудить, взвесить, насколько мы правильно думали, правильно действовали. 
Так вот, в моем понимании, профайлинг – это не технология, это набор инструментов для чтения и понимания людей, и, так называемой, «не тестовой психодиагностики». И у нас в России под профайлингом понимают очень широкое понятие. Например, в англоязычных странах есть такой «криминальный профайлинг» и он, наверное, вам был бы ближе. Криминальный профайлинг - профайлинг именно в криминалистической сфере. Однако то, что мы будем сегодня обсуждать, завтра или послезавтра, это больше называется поведенческим анализом и верификацией лжи. Но, тем не менее, тоже очень важно. Важно уметь правильно обсудить и понять ту обратную связь, которую мы будем давать.
Все будет вокруг не тестовой психодиагностики как самого себя, так и коллег. Всё будет вокруг персонального общения face-to-face. Например, в продажах: как понять, что это человек купит, что он хочет и почему, или почему не хочет. И, соответственно, чтобы предложить ему товар, услугу в его индивидуальной картине мира. И, соответственно, мир сейчас становится таким, что мы погружаемся все в большее количество фэйков, все большее количество ложной информации. Очень много манипуляций, очень много какой-то лжи. И жизнь становится такой, что мы начинаем быть циниками что ли. Мы начинаем становиться недоверчивыми. Это происходит по причине того, что большинство людей, особенно менеджеров или коммерческих директоров, в первую очередь думают, при первом общении с потенциальным контрагентом, кинет он или не кинет, оценивают риски, насколько он договороспособен, насколько он обязателен и так далее. Этот вопрос вам сейчас становится очень важным.
Давайте поиграем в игру. Я ее очень люблю, и она во многом психодиагностична, как для вас лично, так и для коллег, с которыми мы общаемся. Все вы, наверное, слышали про такую классическую «дилемму заключенного» в теории игр. 
Поймали двух преступников, и они сидят в разных камерах. Если один заключенный сдаст второго заключенного, то его выпустят, соответственно, а второй будет сидеть. Если так поступит другая сторона, то будет всё тоже самое, но наоборот. Если все будут молчать, то посидят немного и их отпустят, а если все расскажут, то все сядут надолго. Это метафора, но это метафора имеет очень большие корни, очень важные корни. Во-первых, первое следствие заключается в том, что мы часто склонны играть в так называемую «игру с нулевым результатом». То есть, по принципу, если мы проиграли, то кто-то должен выиграть, а если мы выиграли, то кто-то должен проиграть. Это ментальность, понимаете, на уровне подсознания, на уровне каких-то базовых убеждений. Иногда мы считаем, что мы не должны кого-то кидать. Мы же не имеем права кого-то кинуть, потому что вселенная ответит, потому что карму это нам испортит и все тому подобное. Или наоборот, мы думаем, что нас не кинут, потому что они же испортят карму, что им вселенная ответит, что всё должно быть по справедливости. Вот это есть следствие нашего стремления жить в данной парадигме, парадигме игр с нулевым результатом. Если ты что-то выигрываешь, то это, чаще всего, в представлении нашего подсознания, за счет кого-то. Если ты проиграл, то значит твои ресурсы перетекли к кому-то. Ты лузер, а он победитель. Есть просто выигрыши и проигрыши. Это может быть рубль, а может быть год жизни, может быть и двадцать, может быть и диагноз правда или неправда. От многих это зависит моментов, но, тем не менее, давайте посмотрим. 
Мне очень важно то, чтобы вы не просто умели определить ложь. Для меня, когда я составляю психологический портрет человека, очень важно ответить на вопрос: «Как человек реагирует на ложь?». Допустим, я вам сейчас совру или вы мне сейчас соврете. Как я на это буду реагировать? Я понимаю, что и вы понимаете, например, что я вру. Я понимаю, что вы врете. Как я должен вести себя в такой ситуации? Вот вы сидите, например, смотрите на меня и врете. Как я должен реагировать на это? Сохранять мне коммуникацию, контакт или не сохранять. Что мне делать, рассматривать это как провокацию или нет.
Понимаете, цели могут меняться, если я получаю какую-то важную обратную связь. Цели могут меняться исходя из наших стереотипов. И вот давайте сейчас проверим эти стереотипы, давайте поменяемся. Кто-то поменяется парами. 
Вот что нужно сделать: 
У нас есть один человек и второй, а задача этих людей посмотреть в честные глаза друг друга и на листочке написать один символ: либо плюс, либо минус. Если оба написали плюсик, то значит, каждый получает по 3 балла. Плюсик - это, например, человек хороший, буду с ним работать, выйду за него замуж, женюсь, доверю ему жизнь и кошелек или не доверю, буду продолжать коммуникацию. То есть ты не закрываешь коммуникацию, не закрываешь этот паттерн. Или, например, кто-то ставит минусик, кто-то ставит плюсик. В данном случае вот этот человек получает 3 балла, а другой получает минус 3. Давайте так, пожалуйста, мы поступим. А если оба кидают, оба получают по минус баллу. Договорились? Задача кому-нибудь набрать, хотя бы, 10 баллов.  Можете ли вы задавать вопросы? Да, вы можете пообщаться. Неважно о чем: о футболе, о политике, о пенсионном возрасте, о профалинге, о лжи. Но, знаете, мы будем говорить относительно того, как мы начинаем принимать решения, доверять человеку или не доверять. Это делается очень быстро, на самом деле, очень интуитивно. 
Вот эта девушка сюда зашла, а мы во многом подсознательно сделали вывод о ней. То есть, что-то там у нас на подкорке создало определённый психологический портрет человека. Это действительно правда, что у нас есть «интуитивный профайлинг», который работает автоматически. Мы не осознаем это. Посмотрели на человека – появилось какое-то интуитивное понимание кто и какой он, но оно не словесное, оно именно на уровне интуиции. Девушки лучше понимают эту тему, чем мужчины. А вот когда появляются слова, когда мы начинаем рассуждать, а кто он по психотипу, а что там за эмоции, обманывают нас или нет, тогда и возникает этот «сознательный профайлинг». И вот на этом интерфейсе, между подсознанием по умолчанию и сознанием, есть очень много сложных моментов, которые мы тоже обсудим. 
Но, тем не менее, давайте поиграем в эту игру, потому что мне хочется, чтобы вы осознали собственную стратегию, что вам делать. Вот мне, например, хочется тебя кинуть. Я могу провоцировать, могу не провоцировать, но, допустим, мне хочется тебя кинуть и все. А тебе, например, не хочется менять кинуть. Как нам продолжать эту систему, продолжать и сохранять нам ее или нет, сохранять отношения или нет. Есть же такие системы, так ведь? Или, например, я не хочу особо напрягаться в нашей системе, а ты хочешь. Ты будешь паровозиком, а я подключусь к тебе вагончиком и буду хорошо себя чувствовать. И давайте поиграем в такую игру. 
Если даже человек намеренно искажает информацию, на меня это не влияет. Я отношусь к этому как ребенок: соврал и все. У каждого есть свои вещи, а кого-то тупо бесит. Иногда кто-то бесится, когда сидит в фейсбуке и видит, что там кто-то неправильно написал что-либо и вот цепляет. Хотя, казалось бы, при чем тут он. Там какой-то комментарий в фейсбуке или кто-то по телевизору что-то неправильно сказал - цепляет. Да, давайте вот такие вещи обсудим на примере себя. Задача всего лишь набрать 10 баллов. 
Объединитесь в группы. Идея классическая, классическая схема, игра «дилемма заключенных». Кинуть не кинуть, молчать не молчать, а если молчать, то сколько. 
Итак, вам нужно посмотреть друг на друга. Скажем, у вас есть 30 секунд для того, чтобы узнать друг друга поближе или подальше, не знаю, как хотите, и определиться. Если вы оба доверяете друг другу, получаете по 3 балла. Вопрос можете не задавать, и так все понятно. Вот я смотрю на него, и не хочется мне сразу ему доверять. Но бывают такие контрагенты, которые входят, и репутация сама говорит за них. Бывают такие контрагенты, когда я открываю, например, google, вбиваю контрагент номер 5, а мне Гугл выдает такое, что я уже сразу к этому контрагенту отношусь субъективно, предвзято. А если, например, ко мне заходит какой-нибудь контрагент «ЛогосПром мечты сбываются», я сразу говорю: «Да, да, конечно, я буду с вами работать», а потом иногда об этом жалею. 
Итак, вы сейчас разбиваетесь по парам, дальше вы можете, но не обязаны, поговорить друг с другом на любую тему, которую хотите. Ваша задача определиться хотите ли вы с этим человеком, интуитивно или не интуитивно, сохранить какие-то системные отношения. Плюсик или минусик. Если хотите - то вы ставите сюда плюсик и другой человек тоже, например, может ставить плюсик. В этом случае, вы потом показываете эти бумажки друг другу. Если плюсик и плюсик, то вы получаете каждый по три балла. Если один написал минусик, а другой написал плюсик, то тот, кто написал минусик, получаете себе 3 балла, а другой получает -3 балла. Можно уйти в минус, понимаете? А если оба кидают друг друга условно, не хотят общаться друг с другом, то оба получают по -2, договорились? 
Нужно ли говорить фразы, врать? Можно врать, или поговорить друг с другом про футбол, про мужчин. Вот тут смотрите какая женская компания сидит. Поговорите про мужчин, про машины, про мотоциклы, про футбол, про маникюр, кому что ближе.
Это могут быть короткие вопросы, ситуативные, верю не верю. Мы просто можем ставить плюсики и минусики относительно этих вопросов. Мне это не обязательно, вы можете даже вопросы не задавать. Вот смотри, ты сидишь в кафе, пьешь свой кофе. К тебе подходит девушка и говорит: «Давай с тобой познакомимся, я такая хорошая». И ты думаешь, хочу ли я с ней отношений каких-то или нет. Итак, друзья мои, поговорите друг с другом или не говорите друг с другом. Просто посмотрите в честные или не очень глаза друг друга и определитесь. Победит тот, кто первый наберет 10 баллов. 
Работаем в том темпе, который вам нужен. Итак, определяемся с первой позицией, пишем плюсик или минусик. Пять секунд осталось для определения стратегии. Затем показываем друг другу свои записи, плюсик это или минусик. Считаем, сколько баллов вы набрали или потеряли.
Дорогие видео-слушатели, вы тоже обязательно поиграйте в такую игру для того, чтобы отследить свои собственные стратегии в отношениях ко лжи.  Что вы делаете, когда вас обманывают? Что вы делаете, когда вы обманываете? Что делает другой человек, когда обманывает или наоборот. Эти вещи очень важны. 
Итак, второй раз определяемся. Тоже записываем плюсик или минусик. Если два плюса, то это плюс 3 балла, если два минуса, то минус 3. Третий раз, коллеги, уже определяемся и записываем. Показываем, определяемся, считаем. Четвертый раз. Пятый раз, если кому-то нужно, делаем. Как только вы 10 баллов набрали - вы красавцы. 
Последний раз поставьте галочку. Высчитываем у кого сколько плюсов, сколько минусов, сколько баллов в итоге вы набрали. Итак, если у обоих плюсы, то каждый получает по 3 балла. Если у кого-то минус, а у кого-то плюс, то тот, у кого минус, получает 3 балла, а тот, у кого плюс, кого кинули, получает минус 3 балла. Если оба друг друга кидают, то по минус 2 балла.
Чем оно важно вам? Ведь большинство из нас, по умолчанию, первый раз делает плюс. Так примерно в России делает 75% людей, большинство. Мы сначала доверяем, а потом, если нас кидают, загружаются различные стратегии. Если идет все по плану, то, соответственно, загружается определенная стратегия. И стратегии такие, как и социальные, по принципу: ко мне по-хорошему - и я буду по-хорошему. Но есть еще личные опыты, опыты другого человека. Таким людям доверять нельзя, я об этом человеке слышал такое-то. 
Здесь есть еще фильтр коммуникации. Мы не всегда можем договориться. Даже если, допустим, я не хочу никого кидать, но вы видите иногда в моем поведении или в поведении такого партнера обман. Например, он не хочет вас обмануть, он говорит абсолютно честно.  В игре, в которую мы периодической играем, бывает такое, что человек говорит абсолютно честно. Говорит: ребята, нет у меня никаких денег, не обманываю вас, совершенно, а ему не верят. 
Бывает такое достаточно часто. Это связано с тем, что мы, во-первых, сильно субъективны в зависимости от того, что до этого слышали о человеке и в каком свете его видели. Сама фишка профайлинга заключается в том, чтобы как минимум минимизировать, постараться как можно больше сгладить субъективизм при принятии решения относительно того, что вы раньше слышали об этом человеке. Если авторитет человека говорит о нем больше, чем он сам, этому можно не верить, а можно и верить, это выбор каждого. Но по сути каждый раз у нас есть выбор либо да, либо нет, либо плюсик поставить, либо минусик поставить. 
У каждого из нас есть такие стратегии и клёво было бы, если вы бы их знали. Бывает ведь такое, что людей вы считаете подозрительными лично для себя. Это очень важно и полиграфологам, и профайлерам. Потому что, если вы встречаетесь с типажом подозрительных для вас лиц, вы не будете к ним объективными. А такие люди у каждого есть. Есть люди, которым вы склонны не доверять. Есть люди, которым вы склонны доверять больше, чем среднестатистическому по умолчанию человеку. Вот такие вещи очень полезно для себя писать. 
Я обращаюсь к тем, кто нас смотрит, и к вам тоже. Сделайте такую саморефлексию: каким людям вы склонны доверять. Когда они такие, вот эти штуки, есть у каждого в мозге. Наш мозг очень часто решает за нас следующие вопросы: верить или не верить, доверять или не доверять, по умолчанию. На уровне эмоций, на уровне ощущений, на уровне первой сигнальной системы. То есть на уровне бессловесной системы. Нравится и всё, хочется или нет, или не нравится и все, или не хочется. А потом мы уже начинаем это дело словесно объяснять. 
Нейрорадиология нашего мозга такая, что чаще всего, первое решение достаточно мощное. Мы его принимаем не словесно, а только потом мы склонны его рационализировать, обобщать, объяснять для себя, потому что не хочется быть неправым. 
Наш мозг - это такая штука, которая очень часто является неким «ленивым менеджером». У нас есть, как вы знаете, кора полушарий головного мозга и средний мозг. Именно там находятся наши эмоции. Там есть ряд эмоциональных центров, которые отвечают за нашу эмоциональную жизнь. И в биологии, и в эволюции сначала появились эмоции. С помощью эмоций мы принимаем решения. Это очень важный момент. Это, кстати, экспериментально доказано. 
Есть в Португалии рожденный Бог Португалии - Антонио Домаси, который сейчас живет в Нью-Йорке. Он проводит исследования, в которых выявляет, что происходит с решением человека, если его лишить эмоций с помощью определенных блокад нейроструктур. Это можно сделать, но очень сложно. Человек, который лишён эмоций, не может принять ни одного решения. Эмоции нам нужны для того, чтобы принимать решения. 
Вчера встречался с такими людьми, которые говорят: «Алексей, я очень логичный человек, сознательный, ориентирован на цифры. Меня никто не обманет, у меня нет никаких эмоций». Такого не бывает. Люди скорее просто склонны к рационализации, однако мы эмоциональные существа, которые иногда психуют. Есть у нас некий «эмоциональный мозг», который Канеман и Таллеб сегодня называют первой системой восприятия.
Вы читали Канемана, читали Таллера? Это современные гуру изучения процесса принятия решений. Профайлинг во многом связан с процессом принятия решений. Это означает то, каким образом мы верим и каким образом не верим. Почитайте, кто не читал Канемана, Таллера, того же Талеба. Почитайте классические книги «Думай медленно, решай быстро», «Психология принятия решений». Они описывают то, каким образом мы принимаем решение. Но суть очень простая. 
В нашем мозге есть две структуры. Одна из них работает по умолчанию, условно называется «первой системой». Она экономит нам энергию. Если мы будем сознательно решать какую-то задачу, то будем тратить огромное количество энергии на эту тему. 
Мозг потребляет примерно 30 % энергии, которая есть в вашем теле. Это очень много.  Эволюционно думать не выгодно. Чем больше мы будем думать, тем меньше у нас будет энергии, то есть больше нужно ее потреблять. А любая система, из теории систем, стремится к энергоэффективности. Чем меньше мы теряем энергии, тем лучше для любой системы, живой, по крайней мере.
Эволюция идёт таким путём, чтобы мы как можно больше решений принимали по умолчанию, не думая. Нам приятно осознавать, что мы думаем, но это не так. Мы привыкли себя убеждать в том, что мы думаем. И очень много решений мы принимаем по умолчанию, с помощью «первой эмоциональной» части мозга, которая есть у всех млекопитающих. 
У человека есть еще кора полушарий головного мозга, в которой появились слова. Когда мы начинаем что-то объяснять словами и думать, какой это человек по психотипу, какие у него базовые эмоции, обманывает он нас или нет, то мы начинаем размышлять словами. В этом случае появляются другие особенности. Мы начинаем тратить большое количество энергии и большое количество времени. Как только включается мозг, потребление энергии существенно усиливается. Именно поэтому наш мозг не любит принимать тяжелые решения. 
Мы недавно проводили небольшой тренинг на тему иллюзии мозга. Наш мозг не любит принимать тяжелые решения, потому что нужно много думать. А зачем много думать? Это потребляет энергию, а её жалко, не хочется тратить, она же важная. Поэтому тяжелые решения мозг склонен подменять. Зачем думать хороший ты профессионал или плохой, если мы можем просто решить нравится он нам или нет. Понятие нравится или нет - это больше эмоциональное решение, чем логическое. Профессионал он или нет - это логическое мышление, при котором мы должны тратить энергию. Мозг на это потратит значительное количество времени и энергии, а ему этого по умолчанию не хочется. 
Это и есть кора полушарий головного мозга, выполняющая работу «ленивого менеджера», к которой поступает куча информации. Эмоциональный мозг работает так: о чем этот договор, про аренду торговых площадей? Хорошо, подписываю. О чем этот договор? Подписываю. 
Просмотрев первую страницу, он скорее согласится с той информацией, которую ему приносит «эмоциональный мозг». Потому что так проще. 
У каждого из нас есть определенные барьеры, которые рождаются на интерфейсе между «эмоциональным мозгом» и «логическим мозгом». Они очень важны, особенно тогда, когда мы принимаем решение относительно того или иного человека.
Знание этих ловушек имеет огромное значение в  профайлинге, потому что именно оно говорит о том, насколько мы объективны или субъективны к конкретному человеку. Есть определенные личные особенности, иллюзии восприятия и есть социальные стереотипы этих восприятий, о которых мы будем говорить.
Сегодня пройдем экскурс о том, какими моделями мы будем пользоваться в течение этих трех дней. Поскольку курс практический, не хотелось давать очень много теории. Хотелось бы в первые часы сделать такой экскурс относительно тех моделей, которыми мы будем пользоваться в описании людей текущего опыта. Для того, чтобы потом делать как можно больше упражнений и тренироваться относительно объективности и субъективности нашего восприятия на конкретных примерах в интернете. 
Может быть у вас еще будут какие-то примеры. Кстати, обращаюсь к вам и к нашим видео слушателям. Записывайте те примеры, которые вы бы хотели разобрать. Если есть какой-то важный для вас опыт, какие-то люди, которых нужно проанализировать – рассказывайте. Сегодня вечером, но ближе к завершению дня, завтра весь день и в субботу с воскресеньем, давайте обсудим тех людей, о которых вам важно подумать и принять какое-то решение. Может быть, мы вместе сможем принять более полноценное решение. Такой вот экскурс в то, какими моделями мы будем пользоваться для описания опыта, который у нас есть.
 Первый и очень важный момент - это большой список когнитивных искажений. С моей точки зрения, в профайлинге очень недооценивают этот факт. Когнитивных искажений у нас большое количество, они действительно имеют огромное значение в том, как мы думаем и как мы принимаем решения. Википедия вам в помощь, также я, соответственно, какие-то принципиальные вещи расскажу. В когнитивных искажениях есть очень важные моменты. Они описывают интерфейс между эмоциональным и логическим мозгом. Процесс, как эмоциональный мозг передаёт информацию в логический мозг. Я упрощаю сейчас, но это очень важный момент, потому что бывает такое, что они существенно вмешиваются в ваши выводы. 
Наиболее классическое понятие - это эвристика доступности. Одно из когнитивных искажений. Если ввести в Гугл, Яндекс или Википедию список когнитивных искажений, вам будет выдан список из 100 или 150 пунктов. Из них достойны внимания штук 40-50. 
Эвристика доступности говорит о том, что наша память, а также то, что в ней находится, очень сильно влияет на то, чем мы будем думать сейчас. Если мне постоянно говорят, что все русские «ватники», то, соответственно, рано или поздно я в это поверю. Повестка дня фактически управляет нашим мышлением. Наш предыдущий опыт управляет нашим текущим мышлением, даже скорей всего значительно влияет на него. И если я три раза подряд поставил минусик, то четвертый раз, скорее всего, тоже поставлю минусик. Вы поступите также. Если вы три раза подряд поставили плюсик (в прошлом был положительный опыт), то четвертый раз вы тоже, скорее всего, поставите плюсик. Это привычка, социальный стереотип, который у нас работает по умолчанию. Таких стереотипов достаточно много. 
Итак, когнитивные искажения мы будем описывать, когда будем анализировать других людей. Будем описывать какие когнитивные искажения используются или не используются при восприятии того или иного человека.
Следующий момент - это теория о первом впечатлении, «теория анализа лица». Это то, каким образом мы анализируем лицо интуитивно. Есть такая штука - «анализ лица». Есть определенные правила, которые мы сами, чаще всего, не знаем, но, которые чувствительно влияют на то, каким образом мы воспринимаем людей. Например, установлены такие факты: если то или иное лицо напоминает по конфигурации определенную эмоцию или значимого человека, то мы будем не объективны к этому человеку. 
Есть определённые конфигурации лица, которые заставляют нас воспринимать эмоционально то или иное лицо, а затем это эмоциональное решение переподтверждается и рационализируется дальше. Объясняется, почему мы начинаем поступать так, а не по-другому. 
Определенные правила анализа лица, определенные социальные стереотипы восприятия лица и нашего поведения. Где эти моменты? Это теория о базовых эмоциях. Эмоции и мимика очень важный момент. Это значит, что есть вещи, которые значимо влияют на наше восприятие в эмоциях. Есть шум, сигнал, есть то, что является шумом и сигналом в данном моменте. 
Все вы, наверное, слышали про базовые эмоции. Есть семь базовых эмоций Пола Экмана. Слышали, наверное, про факс. Не будем уходить в большие детали, но будем уходить в прикладные инструменты этих моментов. 
Четвертый момент - это психотипология. Я больше люблю психею и ее модели, по которой мы будем оценивать друг друга, себя и тех клиентов, о которых будем говорить. Кто знаком с психеей, поднимите руку.  
Есть такая модель психотипов – психея, авторы коорой Алексей Муразонов и Олег Лепиков, частично Филатов. 
Пятый момент - это социальные роли. Они тоже очень чувствительно влияют на то, каким образом мы принимаем решение о том или ином человеке. Если перед вами ученики, учитель или преподаватель, как это будет влиять на ваше восприятие? Или к вам приходит на кадровую проверку кто-то и вы его воспринимаете как человека, которого нужно проверить. Данный факт формирует определенные роли, которые неминуемо влияют на то, каким образом мы принимаем решение о конкретном человеке. Социальные роли сильно форматируют то, как мы друг к другу относимся. 
Вот это пять очень важных моментов. С моей точки зрения они максимально важны в профайлинге. И есть уже, конечно, подпункты, детали. В моих планах вот такая штука сегодня. Лучше к вечеру это успеть сделать. Поговорим про теорию, чтобы мы усвоили определенную базу, некий фундамент, на котором будем основываться, принимая дальнейшие решения. Завтра, послезавтра и в воскресенье будет больше практики, больше деталей и работ face-to-face, чтобы я меньше болтал, а вы больше делали. 
Что ж, тогда давайте поговорим о психотипологии. Вообще классических психотипологий очень много, у меня целый курс на эту тему. Каждый раз, когда я слышу про психотипологию, у меня стоит первый вопрос: где это психотипология не работает? То есть, когда мне говорят, что психотипология работает у всех людей, все 7 миллиардов людей можем поделить на семь типов, то я думаю вряд ли. У меня достаточно скептическое мировоззрение. Может быть это связано с медициной и психиатрией, но не бывает такого, чтобы всех людей мы могли бы поделить на семь типов. Глупо в это верить, и я, по крайней мере, не поверил. Я до сих пор не поверил и вряд ли поверю. Мне нужно, наверное, поставить пистолет к виску и сказать, веришь ты или нет, тогда и придется поверить, но так нет. 
Каждая психотипология имеет свои плюсы и свои минусы. Я уважительно отношусь ко всем психотипологиям, но мне нужно понимать их ограничения. Потому что, когда есть такая абсолютизация, что вот есть некая база и давайте мы теперь всех и всё будем делить на семь психотипов. Причем, склонность к типированию является одним из когнитивных искажений, очень важных. 
Есть такая штука в когнитивных искажениях – иллюзия кластеризации. Можете загуглить, называется «иллюзия кластеризации». То есть, людям приятно друг друга делить на какие-то типы. Наш мозг получает от этого дофамин. По умолчанию наш мозг такой, что ему типология нужна. Если мы что-то не назовем, не навесим на кого-то ярлык, не дадим какой-то стикер, останется очень много неопределенностей, а неопределенность нашему мозгу не нужна. Фишка в том, что очень много в нашем мышлении нейробиологии. Наш мозг стремится к тому, чтобы уйти от любой неопределенности. Чисто теоретически, любому среднестатистическому человеку приятнее верить в то, что это он эпилептоид. Это среднестатистический стандартный мозг, среднестатистический человек, ему так лучше и приятнее. Даже если он понимает, что ошибется. Хороший, плохой, девочка, мальчик, красивый, некрасивый, богатый, небогатый - это не важно. 
С моей точки зрения у хорошего профайлера не должно быть любимой психотипологии, их должно быть много. Потому что есть такие вещи, которые не работают в той или иной сфере. Заключать себя исключительно в рамки одной психотипологии, с моей точки зрения, ошибка. Почему психотипов 7, знаков зодиака 12? Уже даже 13, по-моему, змееносец появился. Три тысячи лет жили с двенадцатью знаками зодиака, сейчас у нас 13 появился в прошлом или в позапрошлом году, жесть. Так вот вроде бы 12 лучше, чем 7. Этот момент очень важен. 
Наш мозг любит типологии. Вот есть такая штука «иллюзия пастеризации». Это значит, как только мы поместим наш опыт на определенные полочки, становится приятно среднестатистическому человеку. 
Насколько это приятно, или здесь вопрос в безопасности? Ведь мы оцениваем человека, нам нужно прогнозировать его поведение в различных условиях. Долгий и философский это вопрос, но всё начинается с нейробиологии нашего мозга. У нас в нейробиологии мозга есть четыре процесса или 4 эффекта: приятно, неприятно, страшно, не страшно. Только рубильник работает так. И вот как только мы типологизировали, человеку становится приятно и не страшно, но это может быть ложная уверенность, однако это приятно все равно и не страшно. 
Иногда иллюзии подтверждаются. Это как иллюзия подтверждения, мы в этом начинаем верить и искать в нашем обществе подтверждение. Грубо говоря, если мы напялили на себя какую-то типологию одну, то мы начинаем, в том опыте, который мы получаем видеть её подтверждение, но, если мы поверили в то, что гороскоп работает - мы начинаем видеть, например, объявление о работе: возьму близнецов, зарплата 100 тысяч рублей. Да, клёво, отлично. 
Еще одно когнитивное искажение, оно называется «эффект Даннинга-Крюгера». Потому что конечный заказчик покупает не компетентность, конечный заказчик покупает уверенность. Потому что конечный заказчик не способен оценить полностью компетентность того человека, который приходит к нему на собеседование или на экзамен, он покупает уверенность. Если это делается уверенно, красиво, это всегда ценится, это всегда клёво. А при этом компетентный человек может быть не очень уверенный в себе, ибо знает, что есть определенные подводные камни, которые могут быть не озвучены и скрыты в той или иной ситуации. Конечный заказчик или, например, среднестатистический менеджер. У меня, например, есть босс, он обязательно покупает, но он покупает не компетентность, он покупает уверенность, это хорошо. Потому что для него, это схожие понятия. Если человек уверен, значит он пойдет дальше.
Это очень схожие понятия, вернее подменяет эти понятия и когда приходит, например, на собеседовании уверенный в себе человек, весь такой красавец, у него есть резюме, но, конечно же, походите как-нибудь по собеседованиям, вот сделайте так. Я приходил лично на 12 собеседований, сам ходил на собеседования, сделав фейковые резюме, и походил на собеседования финансового консультанта, финансового аналитика, я в этом ничего не понимаю. Но это тот опыт, который полезно получить, по прикалываться, узнать свои способности, можешь ли ты чувствовать себя хорошо в не комфортной обстановке. Сходите на собеседования, сделайте фейковые резюме, в сфере, например, автослесарь. Я, например, в машинах ничего не понимаю. И главное чувствовать себя уверенно, вести себя хорошо, спокойно, уверенно и заказчик конечный, потребитель продукции, покупает именно это, он покупает не компетентность, потому что компетентность может выглядеть неуверенно. Уверенность - она красива.
Так вот вернемся к психотипам. Нравится, не нравится, страшно, не страшно, вот эти 4 процесса у нас в мозге определяют, фактически, весь этот момент. И, соответственно, первый вопрос, который у меня возникает: «Где это не работает?». Где не работает психотипология Виктора Пономаренко? Вы же знаете её, да? Вот, где она не работает, давайте подумаем. В каких ситуациях она не работает?
Бывает, на определённых личностях, у которых всё настолько шаблонизировано, что понять, что там, в основах практически невозможно.
С моей точки зрения, действительно так. Возьмем Виктора Пономаренко, его типология великолепно работает в Урюпинске, потому что там мы четко отличим, эпилетоид или истероиды. И очень плохо работает в Женеве, там, где все межкультурально, все смешано и не всегда понятно. Ну и потом это исключительно русская методика, которая, действительно, на английском языке, например, не работает, на французском тоже. И в межкультуральной коммуникации тоже не всегда на окей. 
У каждой типологии есть критерии хорошей типологии. Первое, то, что всегда должны быть у хорошей типологии - биологические основы. То есть то, что человек при желании не может изменить. Допустим, я родился эпилептоидом и эпилеплоидом и умру, например. Часто такого не бывает. И нужно еще доказать, что я родился эпилептоидом, мне нужно еще доказать, что я умру эпилептоидом. Медики консервативны, им трудно доказать данный факт, вообще, нереально. Это первый момент - связь с биологией.
Второе - должна быть связь с эволюцией. Суть заключается в следующем: психотип не может быть ярлыком. В современном профайлинге, по крайней мере, в профайлинге по Филатову, извините меня, если я имею право так говорить, психотип это некий вектор. Это вектор, в который идет человек. Зависит от той ситуации, которая складывается в окружающей среде. И есть очень хорошая психотипология, называется - динамический профайлинг, который был известен еще до Олега Клепикова и Алексея Муразанова. Огромное им спасибо за то, что они это привели в жизнь и слава Богу, что я стоял рядом. 
Давайте возьмем данную модель. Кто знает - извините, узнаете получше. Кто не знает -  узнаете эту модель. Итак, возьмем ось координат по одной оси. У нас будет количество ресурсов. Сейчас мы поговорим про систему. Это система биологических популяций, каким образом биологические популяции живут между собой. Ресурсы: здесь могут быть любые ресурсы – деньги, время, образование, солнышко, джинсы, компьютер, что угодно, любые ресурсы. А вот эта шкала – направлена, не вон туда как обычно мы привыкли, она направлена вот сюда. Это вероятность получения этих ресурсов, то есть деньги могут быть в мире, но не у меня, например. Деньги же есть в мире, так ведь? Но не у меня. И вот при чем, вот здесь вот, смотрите вероятность получения ресурсов – 1. Вот здесь я точно получу эти ресурсы. А вот здесь – 0. Там стремится на бесконечность. 
Возьмем ресурс деньги. Вот здесь этих денег много, даже не пересчитать. Вероятность получения этих денег близка к 100%. Точно получу, точно буду деньги и будет огромное их количество. А вот здесь, денег вообще нет, и Бог его знает, как получить. Вероятность получения этого ресурса минимальна. Или возьмем образование. Образования нет и нет возможности его получить. Джинс нет и нет возможности их получить. Ходи в трусах. Вот это ресурсы. Солнце, например. Солнышко есть, и оно всегда, например, где-нибудь в Монако. А вот у нас, например, в заполярье - солнышка нет, и не будет. И нужно с этим смириться. Вот такой вот момент. То есть ресурсы, вероятность их получения и следующая шкала - стрессогенные ситуации. Но она направлена уже туда. Стрессогенные ситуации, уровень стресса. 
Возьмем, например, Монако. Там ресурсов много, солнышко светит, вероятность получения этого доступа к этому солнышку, там хороший пляж, очень доступно, прям вышел и загорай себе и стрессовой ситуации минимально. В Монако, там, как бы нет никакого стресса. Вероятность получить его не очень высока. А на севере холодно, там снега много. Стрессовая ситуация велика, много стресса. И вот такая есть шкала. Итак, количество ресурсов, был доступ к ним и стрессовая ситуация. Эти вот модели нужно разделить. Вот эту модель можно принципиально разделить на четыре квадрата. Причем это доказано, что это уже биологический фактор. Не только психологический, но и биологический. Это генетика.
Мы, например, когда с Никитой Калашниковым делали модель профилирования людей по вконтакте и фейсбуку. Вот эти четыре квадрата, это фактически генетика. И вот четыре квадрата. Первое, когда у нас ресурсов нет, вот нет ресурсов, мало. Вероятность получения этих ресурсов мала, но как бы чтобы ты не делал, все равно ты сильно много этих ресурсов не захватишь. Нет, не будет у тебя их много. У тебя одни джинсы есть, сто не будет, вот чтобы ты ни делал. И стрессовая ситуация велика. Много стресса в этой жизни. Много стрессов в этой ситуации. Человеку нужно бороться за существование. Архангельск - солнышка мало и, наверное, не будет, если земля будет крутиться так, как она крутится еще. Принципиальных изменений там не ожидается. Ну и холодно. Это Архангельск. Вот такая модель потребления, модель жизнь, мировоззрения, это приводит к чему? 
Начинается формирование определенного мировоззрения, которое потом генетически закладывается, оно переходит в генетику. И вот эта штука, такая модель потребления, такая модель жизни, модель мировоззрение называется «Моделью кактуса». 
Как пример, кактус. Что такое кактус? Воды мало, вероятность получения этой воды, вообще, не велика. Пустыня, тупо пустыня. И очень жарко, нужно биться за существование. Очень жарко. Поэтому кактусу не нужно быть красивым, ему нужно быть сильным, ему нужно иметь как можно более длинные иголки. Ему нужно быть самым сильным, чтобы если это водичка упадет с неба, её быстренько в себя впитать и никому другому не дать. А там таких кактусов, как он, много может быть. Даже если не будет, он все равно это будет делать, он будет воду в себя впитывать, никому не давать и накапливать. И он особо не заботится о своей красоте, ему нужны иголки, пушка ему нужна, чтобы, если что, защитить себя и свои ресурсы. Кактус - ресурсов мало, стрессовая ситуация огромна, много солнца слишком и вероятность изменения ситуации вообще не велика. Ну как бы извините, такая ситуация. К чему приходит такая ситуация? Ну, вот вы поживите в Архангельске, вы станете эпилептоидом. Жизнь заставит.
Я не говорю о том, что, если мы имеем генетику двух замечательных родителей, которые с быстрой нервной системой, поместив этого ребёнка в такие условия, что у него изменится тип нервной системы. Я пока на это намекал. Я еще рассказал процента три, из того, что хотел рассказать на эту тему.
 Расскажу. Его нервная система будет адаптироваться к тем условиям, которые есть. Вынуждена будет адаптироваться. Если это будет происходить длительное время, то это установится и перейдет в генетику. Здесь закладываются культуральность, культурное мировоззрение, этническое мировоззрение, этнические какие-то характеристики. Это неизбежно. Я не говорю просто, что сто процентов людей в Архангельске такие, но это влияние невозможно не учитывать. Оно есть, по любому есть. Оно когда-то меньше, когда-то больше, но оно однозначно будет.
Итак, друзья мои, поставьте себя в следующую ситуацию. Допустим, вам нужно время. У вас основной ресурс время. Обычно у вас этого времени вообще мало. Допустим, берём такую ситуацию, когда у вас времени вообще не хватает. Вероятность того, что ситуация изменится не велика. Вы представляете, что в ближайшие месяцы у вас времени тоже будет как-то не очень много. И плюс еще большое количество стресса, недосып, постоянные пробки, как вы будете себя вести? 
Можно конечно, рассматривать, что при сложных условиях, есть вероятность, что этот кактус зацветёт, его заметят и станут чаще поливать, чтобы он зацвёл. Про это мы потом будем говорить. Когда эпилептоиды будут превращаться в истероидов. Как они это буду делать. Некрасиво будут они это делать. Ну вы понимаете, кактусов я не помню сколько видов конкретно, но прям очень красивых кактусов не так много. Это скорее будет исключение из правил. А, в основном, кактусы ну вы знаете какие.
Давайте дальше поговорим. Итак, вот эта модель потребления, что делает кактус? К чему приходит житье в такой среде? Приходит к чему? Традиционализму. Кактус говорит: «Так, ребята, мы тут более-менее адаптировались, да нам плохо, но мы еще держимся, и денег нет, но мы держимся». Да так и есть. И они говорят: «Ты туда не ходи». Ты туда не ходи почему? Потому что ресурсов мало, там непонятно что будет, замерзнешь, помрешь. К чему приходит такая модель? К консерватизму. Традиционализм, консерватизм, религиозное мировоззрение. Консерватизм. Очень много важно. Иерархия важна. Потому что важно «сесть на трубу». Ресурсов мало и тот, кто первый сел на трубу, тот крутой, потому что он смог эту трубу подогнать под себя. И пушка у него еще есть. Или иголки большие. Здесь важен статус, иерархия, устав, принципы, традиции. Все, что потом мы будем говорить про эпилептоид. Иерархия важна. Потому что, самый главный кактус распределяет, кому ж сколько дать. Тебя люблю - тебе дам, тебя не люблю - тебе не дам, извини. Устав важен, сила важна. Ему нужно быть сильным, а не красивым. Вот эта вот модель, когда ресурсов тоже маловато, но вероятность их получения больше и стрессовая ситуация, такая, нормальная, то есть, как бы, не сильно стрессовая, жить можно. Периодически голова болит, но не сильно, и ресурсы есть. 
Данный факт приводит к формированию такой модели поведение, как некая «серая мышка». Эмотивность. Ресурсы всегда есть, их можно поработать, как бы «серая мышка». Я так условно её называл. Так не написано нигде. «Серая мышка». Суть в чем, мышка большой никогда не вырастет. Видите, какой Филатов,  маленький? Я больше не вырасту. У него ресурсная база большой не будет, то есть она много не сожрет. Она не может много сожрать. Идея такая: у нее ресурсная база маленькая, она питается семечками, косточками. Но семечки, косточки всегда есть, но много никогда не будет. Здесь важна чувствительность. Она вылезла из норки, а поскольку она маленькая, она боится больших, больших медведей и ей нужно первой увидеть этого медведя, чтобы спрятаться в норку. 
Если здесь важна сила, выживаемость, живучесть, то здесь важна чувствительность. Первому заметить этого медведя или эту куницу, или лисицу и быстренько спрятаться, свалить в норку свою. Здесь важна чувствительность, социализация важна, потому что мышки живут вместе. У кактусов социальная конкуренция, кто первый, кто главный, у кого пушка больше, а здесь важна горизонтальность цивилизации. 
Мы все мыши, мы все крысы, например, и так далее. Мы все эмотивы, мы вместе занимаемся йогой. Социализация горизонтальная важна становится. Чувствительность важно развивать. Нужно подумать о смысле жизни обязательно здесь. И обязательно его найти. Потому что? Потому что ресурсы есть, о них не нужно думать, в принципе, они как бы есть. Их немного. На карточку капает чуть-чуть и это освобождает время для размышлений. А там они никогда не будут думать о смысле жизни. Смысла нет. Там нужно иметь пушку большую. А здесь есть время думать о смысле жизни. Есть время думать, социализироваться. Но здесь еще важна чувствительность и социализация, эмотивность, отношения, горизонтальные коммуникации. Если здесь иерархия, иерархические коммуникации: я генерал, ты майор, потом есть сержант, а потом есть исполнитель. Социализация, связь с обществом. А здесь мы все вместе, большая команда. Здесь есть очень явные ролевые модели, которые выбирают. Я хочу быть как самый главный йог, похожим на него. Такие вот моменты. 
Задача этой модели потребления особо сильно не думать о выживании, потому что и стресса мало, ну он есть, но всё равно, влияет, конечно же. А вот люди без стресса не могут. Мы потом уже об этом поговорим, что есть такие типажи людей. 
Например, возьмём эпилиптоида, погрузим вне стрессовой ситуации, сплошную Турцию. Во что превращается эпилептоид в Турции? А если это год? А если это два года, погрузить эпилепептоида в Турцию на все включено? Он перестанет быть эпилептоидом, в жизни ему нужен стресс. Эпилептоида формирует стресс. А здесь, если «серую мышку» погрузить в стресс - она убежит в свою норку и там останется. Для неё стресс является губительным. Она не любит стресс. Для неё стресс является серьезным испытанием. Если он меня кинул – ха-ха, ему же хуже. Он меня кинул - Господи, что я теперь буду делать. Это разные вещи. Но стресс один и тот же. Здесь трудная переносимость стресса, там - нормальная. 
Здесь – «павлин». Ресурсы всегда есть, ничего не нужно делать для того, чтобы они были и стресса нет. Русские в Турции. Павлину не нужно сражаться за ресурсы, если что, он перелетит в другое место и там найдёт себе ресурсы. Но что здесь важно? Здесь важно быть индивидуальным человеком. Если там - важно быть сильным, тут – важно быть красивым. Павлину важно, чтобы у него был красивый хвост. Ему не нужно быть сильным, ему не нужна пушка. Ему нужно красивый хвост иметь, чтобы его заметили. Если там - видовой отбор, то тут - половой отбор. 
Девочка думает: «Если у меня будут красивые волосы, то меня заметят, и я тогда выберу себе принца на белом коне». Мальчик думает: «Если я буду красавец, то меня выберет девочка и всё будет хорошо». Половой отбор здесь важен. Здесь важно быть лучшим. Самым красивым, самым индивидуальным, самым демонстративным, чтобы меня заметили, самым видным. Здесь – важна красота. Не важна сила, здесь важна красота, индивидуальность. Здесь – социализация: я, как и все, занимаюсь йогой или имею какую-то профессию. Здесь - профессиональная социализация. Здесь социализация -  чаще всего по хобби: мы вместе пьем чай, и я очень хорошо разбираюсь в чае и в кофе, и в конфетах, например. А здесь – индивидуализация, здесь нет социализации. Только у меня такое, только у меня iphone с инкрустацией бриллиантами. Важно выделиться. Такой вот момент. Ну и здесь - ресурсы всегда есть не нужно думать о том, чтобы их зарабатывать и стресса немного, стресса мало. И вот этот момент: вероятность получения ресурсов невысокая. В стрессовой ситуации – высокая, ну грубо говоря, но если заработал, то сразу много. Вот эти - много сразу не заработают никогда, они предпочтут платформу потребления, мне постоянно на карточку капает. А здесь - проектная работа. Мы лучше потренируемся, научимся бежать и побежим туда, где есть вкусное. Лучше день потерять, но быстро пробежать потом.
Модель потребления тигра. Очень холодно, огромные пространства, нужно найти кабана, а кабана найти тяжело, он прячется, а если даже его нашел, то его еще нужно поймать, а если ты его поймал, то его еще нужно никому не дать, потому что могут отобрать. Но если ты кабана нашел, кабана загрыз, то это надолго, это на неделю или на две. Технологии здесь важны. И вот у нас получается четыре квадрата. Эпилептоидность, эмотивность, истероидность, шизоидность. Они формируются во многом исходя из вот этой вот ресурсной базы. И из-за стрессовой или не стрессовой ситуации. Вы сами по себе можете знать. Съедете в Турцию на 5-6 месяцев на «все включено». Поживите в Монако 6 месяцев. Пожалуйста, или поживите где-нибудь в Архангельске шесть месяцев. Вот это неминуемо будет греть. Ну в Архангельск на «все включено» не получится хорошей истероидности. В стрессовой ситуации, даже на «все включено» красивой истероидности не будет. Она будет золотыми цепями, с малиновым пиджаком. Это будет некрасиво.
Коллеги, психотип - это вектор. Вот смотрите, у нас есть, например, Москва. Город павлинов. Как только ресурсная база падает, например 2008 год, что происходит с Москвой? Количество ресурсов просто снижается. Как только более-менее оттепель, брежневская - раз сюда. Это логика. И она работает, как социально, так и индивидуально. Как только у вас на карточке появляется, на банковской карточке, появляется миллион долларов, вы неминуемо будете вот здесь. Вы не останетесь в Архангельске. Вы выберете ту ситуацию, где меньше стресса и больше доступ к ресурсам. Ну это хорошо. 
Если вы истероид в теории, то подняться туда все равно возможно.  Потому что, если бы мы завязывались на биологии, то это способность выделять определённое количество гормонов. Если ты не можешь выделить эти гормоны, то тебе не хватит ресурсов просто.  
Мы ж не роботы, мы ж не биороботы. Что вы в самом деле? Это же важно, но это условность. Мы ж не биороботы, у нас же нет всего этого в граммах, в количествах. Ну, мы же не такие. Да важно, да конечно это важно, но это же данность. Это же не уравнение. Это тренды. И профайлинг это не цифры. Нет идеально, конечно, чтобы профайлинг был в цифрах, но до этого еще далеко. Пока профайлинг это тренды. И это тоже тренд. И поэтому, когда мы типируем человека, мы пишем вектор, где он и куда он идёт. Вот допустим, мы возьмём какого-нибудь эпилиптоидика, извините меня. Оцениваем уровень его стресса, доступ к ресурсам и вот он сейчас вот идет вон туда вон, куда-нибудь. Понятно становится, как это будет проявляться в его истероидности, в его одежде, в его поведении, в его коммуникации, в его контактах. И мы имеем базу и цель, и к тому и другому будем подстраиваться и манипулировать этим. И тем и другим. Это есть, и он это уже не ценит, а это он будет ценить. Но этого не будет всё равно, красивой истероидности. Это будет такая истероидность с 90-х годов.
Вот здесь, есть еще такое. Участочек, когда ресурсная база тоже невелика, ресурсов мало, уровень его получения меньше, то есть нужно побороться за эти ресурсы, и стрессовой ситуации много. Они еще не сильные и еще не социализированы. Возникает тревожность. Блин, я еще не сильный, у меня пушки то нет, я еще не накачанный, и вроде йога мне не особо интересна. Черт. Что делать? Волноваться, тревожиться, беспокоиться. Чаще всего так происходит. Тревожный. Нервная система слабовата, толерантность стресса низка. Как только прикрикнуть на меня – страшно. Но пенсия капает на карточку, и я не могу на нее влиять, понимаете. Или уровень доступа к ресурсам низок. 
Возникает вопрос, как он со слабой нервной системой может туда переместиться. Однако он там будет уже находиться. Очень многое зависит от целевого ресурса, который у человека есть, который человеку сейчас важен. Это необязательно деньги. Это может быть время, это могут быть отношения, это может быть, не знаю, солнце, что угодно это может быть. Это необязательно количество нулей на карточке, но хотя это тоже влияет, конечно. Но как бы это необязательно деньги. Это ресурсы в широком смысле этого слова. И мы будем определять, какой у этого человека сейчас наиболее актуальный для него ресурс, что это деньги, власть. Какие-то ценности ещё есть? Бесконечное количество. Это не ресурс. Их не больше десяти. Но когда доступа к этому ресурсу нет, нервная система слабенькая, стресса много и еще и за ресурсы нужно побороться, блин. Подстава. Вот эти ребята сильные. Они скажут «ша». Тревожно. Но они еще не социализированы. Они везде ищут подвох. Если эмотивы больше доверяют, то вот эти не доверяют, а эти вообще никому не доверяют. И они находятся между двух огней. Те сильные, а эти добрые, но подозрительные. 
Вот здесь, между технологиями и силой – паранойяльность. Если вы слышали про это. Нет, они совсем не редкие.  Где только они есть? Вот здесь рядом в министерстве, вот там, я думаю, таких много. О чем паранойяльность? 
Работают по большому, по крупному, нужен стресс, для того, чтобы сохранять динамику. Они не могут быть здесь, им нужен стресс. Паранойялы умирают в Доминикане, вы меня понимаете. Им нужен стресс. И в голод тоже они не живут. Паранойялу, как и эпилептоиду нужен стресс, стрессовые ситуации, они поддерживают стресс. Как только, паранойял попадает в ситуацию комфорта, ну такого паранойяла не будет. Дальше к эпилептоиду. 
Вот возьмем, например, старикашку какого-нибудь, у которого уже внуки, у которого все уже хорошо, военная пенсия, он же будет с эмотивными тенденциями. Ну возьмём, какого-нибудь военного такого старикшечку. У него внуки, он начинает заботиться о внуках, сентиментальность проявляется. Когда бытовые ситуации уже решены, он уходит в эмотивность, чаще всего. А паранойялы уходят в неустойчивость. Потребление. Потому что здесь неустойчивый психотип. Психотип потребления. Когда все хорошо, они в истероидность уходят, когда все плохо, в эмативность или эпилептоидность. Так называемый, неустойчивый. У Пономаренко нет, но суть такая, что это никто. Все зависит от ресурсной базы. Это некий средний класс, которого нет. 
Депрессивно-печальный - это когда у вас ничего нет, ничего не будет и все плохо. Когда нет ресурсов, нет перспектив, что он появится, еще и стресс постоянно. Ну да, ну как бы да. Депрессивно-печальный да. Ну что нужно поесть, хотя бы поесть и то будет получше. А это что гипертимность.  Гипертим - посредник между богемой, между деньгами и технологиями. Деньги - здесь, технологии - здесь. Финансисты всякие, стартаперы, продажники.
Эмотив, истероид, шизоид, эпилептоид. И промежуточные звенья здесь – тревожный, здесь –паранойяльный, здесь – гипертимный. 
Я вот в это не верю. Вот то, что я сейчас вам рассказывал, я в это не верю. Не верю в динамику. Нет стабильности. Мы хотим ее. Мы ее хотим особенно, когда мы находимся вот здесь. Когда ты эпилептоид, ты хочешь других людей запротоколировать так, чтобы они никуда не сдвинулись. Но когда ты, например, гипертим, я сразу говорю: «А почему я должен стоять на месте?» Нет, это динамика, это вектор. Это и есть модель динамического профайлинга.  Это не то, что мы навешиваем ярлык какой-то на голову лог, что человек эпилептоид. Нет. Вот будем мы эпилептоидами, например, у нас ресурсная база так себе, низковата, например, нет целевого ресурса, который нам важен, не обязательно это деньги. Вероятность его получение невысока и стресса много, вот классическая жизнь эпилептоида. Как только у нас это ресурс стал появляться, стала появляться там, надежда появилась. Это не девушка, это надежда появилась. То есть виден свет в конце туннеля. Что будет происходить с эпилептоидом? Ну конечно он пойдёт туда вонЛюбой эпилептоид, где бы он ни находился, в Архангельске или в Монако. Просто длина этого вектора будет разная. В Монако он сразу туда припрется и пойдёт всю карточку опустошит, а потому опять уйдет сюда. А в Архангельске не сразу.
У меня классика, например, я по базе своей тревожный. Я очень тревожный человек. Это моя база. А сейчас я вот здесь. Нет, я не тигр. У меня нет зубов и лапки так, слабенькие. Технология и чувствительность. Что здесь важно? Чувствительность. Я не сильный. Нет, нисколько, вообще не сильный. Хотите вот так мне сделайте. Я даже драться не могу. Это динамика. Все зависит от трех параметров: от того ресурса, который вам важен, от вероятности его получения и толерантности к стрессу. Вот здесь биологически высокая толерантность к стрессу. Он не парится.  Вот здесь – ну так сложилось, биологически низкая толерантность к стрессу. Там очень много есть. Мы еще поговорим на эту тему. Вот здесь - коль они живут постоянно в стрессе, ну как бы тупо не быть толерантным к нему. А тут - коль они живут в Монако, ну наехал на него - это стресс. Здесь низкая толерантность к стрессу, они очень чувствительны к нему. Именно поэтому, павлин, что делает в стрессе? Улетает, он не сражается, он улетает. Он улетает на другую поляну. Ему не нужно это, у него высокая чувствительность к стрессу. А мышка, что делает? Прячется в свою норку. Она не то, что не будет драться, она спрячется. А вот этот - возьмет пушку и будет отстреливаться. Будет драться. Потому что он привык к этому стрессу. Это его жизнь. И здесь вот эти реакции на стресс: замри, спрячься, убеги, убей, зови на помощь. 
У тигра такая скрытая конкуренция: зови на помощь технологии, не обязательно кого-то. Технологии. Да, и это может меняться, друзья мои. Вот, например, ресурсная база у меня тревожного человека, у меня есть какой-то важный для меня ресурс, я его получаю и вероятность получения у меня этого ресурса увеличивается. Но у меня есть куда двигаться. 
Очень важный момент, психофизиологии здесь - реакция на стресс. У эмотивов, не у истероидов, низкая толерантность к стрессу. У них высокая чувствительность, у них чувствительная нервная система. Эмотивы, сенсотивы ведь, они же сенсорики, они же очень чувствуют, а чем больше человек чувствует, тем более чувствителен к стрессу. И ты на эмотива прикрикни, и он убежит в свою в норку и спрячется. А павлин улетит. У него тоже высокая чувствительность к стрессу. Но сначала, конечно же, погарцует. Ему нужно красиво улететь. Потому что там сильная нервная система, в том числе и биология, а здесь - слабая нервная система. Здесь внизу социализация, та или иная социализация, обязательно. Здесь – индивидуализация. Павлину нельзя быть похожим на другого павлина. А тигры они конкурентны, потому что другой тигр может забрать кабана, если они будут вместе, нет они индивидуальны, они индивидуалисты. Они не командные люди. Вот эти - командные, а эти – нет. Упаси Господь, им быть командными. Это – в середине. Эти всегда думают о себе. Да они так, для вида командные, гипертимы когда нужно будет, свалят. 
Высокая толерантность к стрессу. Сейчас заходит, например, сюда какой-нибудь человек с футбольной дуделкой и как дунет, например, в эту дуделку. Вот этот - потерял сознание, для него это будет гиперраздражительно. То есть, как проявляется толерантность к стрессу? Толерантность к стрессу проявляется реакцией на гиперчувствительное раздражение, запороговое раздражение. Вот этот спрячется, этот упадет в обморок. Откройте дверь, сразу откройте окошки. Это обморок, это реакция замри. Этот – даст в рыло. Вот этот – скажет: «А зачем ты это сделал?». Шизоид скажет, ему нужно понять смысл. Вот этот – убежит. Ты дебил, я больше не буду с тобой общаться. 
Здесь очень много дальнейших взаимодействий. Но очень много таких вот логических концепций, который я вам покажу, наверное, после перерыва еще. Засиделись, нет? Нормально? Ну и так давайте идею. Итак, здесь - чем ближе вот сюда вот, тем больше важны чувства, ощущения, сенсорика, почувствовать нужно, истероиды очень чувствительны, эмотивы очень чувствительны. А чем больше сюда – тем сила важна. Какая разница чувствовать, я могу в рыло дать. Доминантность важна. Здесь - нет доминантности, нет стремления к домонантности. Там - как можно больше доминантности. 
Шизоиды агрессивны. Вы видели когда-нибудь шизотипическое расстройство? Здесь – эмоции, здесь – логика. Чем ближе к эмативности и истероидности, тем больше эмоций. Чем дальше туда, тем больше логики. Внизу – социализация, вверху – индивидуализация. 
По эмоциям тоже это всё можно разбить. А есть ли центр? А здесь его нет. Понимаете, коллеги, это вектор. Допустим, вы сегодня проснулись с 6 утра, не выспались. Допустим, вы не выспались, ресурсов не хватало. Вы знаете, что завтра вам тоже еще рано вставать. Возникает эпилептоидное поведение, возникает агрессивность, когда нехватка достаточного целевого ресурса, возникает агрессивность. Возникает иерархичность, эпилептоидные характеристики. Но, как только вы выспались, как только попили свой кофе, поигрались с кошечкой, вы превратились в эмотивчика, а потом еще, когда ресурсов добавилось, буду прихорашиваться тогда.  Куда девать интеллект? Никуда, нужно, чтобы он был с вами. Это не правило. 
Возьмем, например, эпилептоид, возьмём классического силовика из Петербурга. У него, например, по классике был паранойял, он может уйти в шизоидность, в развитии технологий. Как уйти в шизоидность? Смотрите, не всё же обусловлено генетически, и вы же знаете, что у нас есть трехкомпонентная структура нашей личности, его генетика, есть социум, а есть психика. И тот или иной признак зависит и от генетики, и от социума, и от нас лично. Но вот эта система, она объясняет и социологию, и генетику, но психология, психика то остается. Вот, например, там какой-нибудь эпилептоид сказал: «Не хочу быть эпилептоидом, хочу быть имотивом, хочу развивать чувствительность», пошел на йогу, занялся танцами, стал пить какой-нибудь, знаете, суперлегкий чай. Это тоже возможно, одел себе бабочку, вместо мундира. Он сразу не перестал быть кактусом, сразу нет, а вот годиков через 2 – 10, да. Но он сорвется, если слабая нервная система, сорвется, по прикалываться, попонтоваться передо мной часа три он сможет. Но на следующую встречу придет ко мне уже в своей истинной личине, так скажем.
Вот та самая штука, значит, количество ресурсов, вероятность получения этих ресурсов. И стрессогенность окружения. Шкала координат. 
И, соответственно, эти самые психотипы. Их по-разному можно называть. Например, социальный, традиционный, реалистичный. В некоторых типологиях они не называются эпилептоидами. Их называют «чувак просто тупо стоит на земле ногами». Он их чувствует. Он чувствует землю. Нормальный человек в глубинке, который живет по-простому. Эмотивный – социальный. Социализация очень важна. То есть, быть похожим на что-то, на кого-то. Быть вместе с ними. Кофейку попить, поболтать перед работой минут 40-50. Шизоидный, исследовательский, гипертивный, предпринимательство, мелкий, средний бизнес. Больше мелкий бизнес. Исероидный – сартистичность, паранояльность. Тут у меня написано целенаправленность. Вот такие вот вещи. 
Индивидуализация растет вверх. То есть, чем больше доступа к ресурсам, тем больше индивидуализации – «Я буду не похож на кого-то другого». А, чем меньше ресурсов, чем ресурсная база больше проседает, тем больше мы ищем социальный круг, ищем социальную роль свою. Чем выше мы идем, тем мы социально, наоборот, отторгаемся, то есть, «Я не такой, как они». А, чем ниже ресурсная база, тем «Мы ребята простые. Мы из Коломны. Мы сейчас разберемся». Вот такие понятные вещи становятся. 
Социальное отторжение к эпилептоидности и шизоидности, почему?  Потому что там важна иерархия становится – «Я главный, а вы все нет». Эпилептоиду важно иметь забор вокруг дома. Границы нужно иметь. А эмотиву необязательно иметь эти границы, ему социальные контакты нужны, ему горизонтальные связи важны. И социальная вовлеченность, например. 
Шизоиду максимально не нужна социальная вовлеченность. Он, наоборот, дистанцируется. На самом деле, это навязанный стереотип, что шизоиду важна социальная вовлеченность. Классическое шизотипическое расстройство, оно заключается, в чем? Эмоции пропадают. Что такое шизофрения? Шизофрения – это эффект аутизма. Например, при шизоидности человек перестает жить эмоциями. И вот мы как раз с этого и начали, когда человек решает: «Так, сейчас буду жить исключительно логикой. Буду считать цифры, факты, конкретику». Всё. Он так недолго продержится. Почему? Потому что вот эта кора в полушарии головного мозга питается ретикулярной информацией и средним мозгом. И он истощит себя. Классический шизоид, знаете, такой тоненький, щупленький, весь такой эстеничный. Почему? Думает сильно много. И, рано или поздно, ретикулярная информация сдает, нервишки начинают шалить, и он уходит в шизотипию. С другой стороны, тот, кто живет исключительно эмоциями, там логики нет. Такие вот барьеры бывают.
Конкуренция и конфликт. Чем больше, тем выше конкуренции и конфликта. Стремления к конкуренции и конфликту. А, чем ниже, тем согласие и сотрудничество. И больше эмотивности и так далее. Такие есть тенденции. 
Эмотивный – зависимость. Истероиды – участвующие в тусовках, в каких-то социальных инновациях. Шизоиды независимы. Смотрят на всё это со стороны и комментируют. А эпилептоиды – «А катитесь вы сами». Избегающие. «Нафиг нам нужны эти инновации. Лишь бы нас и тут хорошо кормили». Такие тенденции. 
Чем больше человек будет эпилептоидом, тем больше он будет вам говорить слово «нет». Вы ему будете говорить: «Чувак, пошли туда» - «Нет». «Чувак, давай сделаем вот это» - «Нет». «Чувак, а согласись ты на это» - «Нет».  
Истероид, например: «Чувак, пойдем вот туда вот» - «А что мне за это будет?». 
Зависимый. Эмотив говорит: «Ну, если нужно, пойдем». 
Шизоид говорит: «А, что мне будет, если я не сделаю?». 
Мировоззрение. Религиозное - эмотивно-тревожное. Там обязательно что-то такое будет. Экономическое – эпилептоидное. Важно, сколько денег, потому что ресурсы важны. Конкретика. Политическое – паранояльность. Они политикой любят заниматься. Теоретическое, социальное и так далее. Эстетическое мировоззрение. 
Базовые ценности. Эмотивный – принадлежность, быть походим на что-то, на кого-то. Быть вместе с кем-то. У них есть обязательно ролевая модель чего-то. Какая-то ролевая модель, с которой они берут пример. Тревожность – безопасность важна. Эпилептоидный – стабильность, контроль. Цели, деньги, технологии. Шизоидность – свобода.  Гипертивность – изменения, движуха, драйв. Истероидность – уникальность, индивидуальность. Неустойчивый – удовольствия. Эмотивность – благополучие, семейное, чаще всего. 
Эмотивность – чувствительность. Тревожность – доверие и осторожность. Это то, за что их можно цепануть. Эпилептоидность – сила и статус. Паранояльность – деньги, инвестиции. Шизоиды – технология. Гипертивность – коммуникации. Истероидность – красота, персонификация. Неустойчивый – это потребление. Чем больше, тем лучше. 
Это модель психики, но ее тоже нет в интернете. Чуть-чуть, на донышке. Но я не буду об этом писать, пока об этом не напишут Олег или Алексей. Это их идея. 
Коллеги, это же и есть Пономаренко. Она просто более систематизирована и всё. Есть понимание, что куда перетекает. Конечно, нет одного типа. Можно прокачать, что хочешь. Когда тревожный человек станет качаться, он перейдет в эпилептоидность, а, как только женится, станет эмотивным. 
Смотрите, потому что каждый человек может отнести себя практически к любому психотипу, именно поэтому я не люблю ставить психотипу логический диагноз. Потому что в 100% групп, в которых я говорил про психотипы, всегда кто-то говорит такие вещи: «Слушайте, Алексей, вот у меня как будто болезнь третьего курса медакадемии. Все болезни, которые я читаю, я нахожу у себя.  Все психотипы, о которых вы говорите, я нахожу у себя». Так и есть. Медицину сейчас откладывай, про психотипы – так и есть. Понимаете, здоровый, хороший, социализированный человек не имеет психотипа. Я могу даже на камеру повторить. Я общаюсь в основном с такими. Вы, наверное, тоже. 
Но, смотрите, бывает такое, что я общаюсь со здоровым, социализированным человеком в жестких условиях. В некомфортных для него условиях. У него нет ресурса, который ему нужен. Он хочет у вас что-то купить,  у него денег тупо нет на это. Он ограничен во времени. У него тоже этого нет. И плюс еще, например, жена пилит. Чего он будет делать? Он сегодня, здесь ситуативно будет вести себя эпилептоидом. Если у него всё хорошо, ситуация хорошая, с ресурсами всё в порядке. Тот ресурс, который ему сегодня нужен, он получил его. Есть время, есть какие-то другие возможности. Он придет, передо мной тут красоваться будет, павлиний хвост развивать. И перед вами тоже. Контекст не всегда, но важен. Но вот этот момент, он действительно такой. Это одно из ключевых когнитивных искажений всех профайлеров. Как только мы поставили себе диагноз «шизоид», мы начинаем его подтверждать. Искать его подтверждения. И постоянно его подтверждать. Мы начинаем, в конце концов, верить, что шизоиды есть. Нет их. 
Профайлеры должны быть любые. Профайлер, он тоже может быть простым. Чем гороскоп – не профайлер. То же самое, что профайлер. 
Во что я верю. И мой опыт это подтверждает. Четвертушечка во многом – это генетика. И на эту генетику накладывается всякая другая ерунда: социализация, воспитание. Но вот здесь, смотрите, нервная система здесь очень чувствительная. Слабая нервная система. Слабая, подвижная нервная система формирует вот эту штуку. Там сильная, устойчивая, вязкая нервная система. Но sex, drugs and rock-n-roll – пожалуйста. Нервная система же не навсегда. Ее можно прокачать, а можно, наоборот, потерять. Можно пропить. Можно начитать. Это всё очень динамически. И всё зависит от ситуации. От конкретного персонажа. Потому что у кого-то персонажа, может быть, он родился, например, тревожненьким, но военное образование, 20 лет в КГБ, еще где-нибудь – там не будет тревожности. Но бухает. Стресс-то надо как-то снять. 
Стресс нужен вот этим. Про криминалистику, чаще всего, да. Насильственный преступник, например, там эпилептоидность, шизоидность, паранояльность, чаще всего. Гипертивность частично есть. А вот стероидность – нет. Криминалистическая истероидность, она родом вот отсюда. Это потом уже, когда появились ресурсы, и чтобы показать, что я такой крутой, весь петух, извините, там не говорят слово «петух», человек надевает на себя истероидную маску. 
Неправда, что эмотивные типы не совершают преступления. Все совершают преступления. Просто у них преступления другого характера. Преступления, преступность будет здесь подразделяться на виды. Это насильственные преступления, однозначно. Там технологические преступления. Там преступления, связанные с мошенничеством. 
Например, возьмем 90е года. Эпилептоидные наши братки, которые получили доступ к ресурсам, сели на трубу. Они, во что переоделись: В малиновые пиджаки и большие золотые цепи. Они пошли туда, но это не стероидность, это эпилептоидная истероидность. То же самое те, которые в Госдуму пошли. Это эпилептоидная истероидность. Они вот, начиная, например, собирать коллекцию антиквариата, но всё для себя, никому не дадим, никому не покажем. Истероид покажет. Хороший истероид, если это классика, классический, диетический истероид, извините меня за это слово, он свои вещи, он свою красоту покажет. Он не оградит это большим забором. И для себя только. Это модель потребления, чего? Кактуса. Всё себе. И, рано или поздно, если там есть большое количество ресурсов, это всегда приводит к золотым унитазам. Всегда. Это модель потребления такая. Это модель, она не может быть другой, потому что это эпилепотоидность – чем больше, тем лучше. Воды много не бывает. И появляются золотые унитазы. Чем больше ресурсов, тем больше будут. 
А истероиды, нет, они всё спустят. Но спустят, на что? На людей. Они будут показывать, какие они красавцы или красавицы. Но это будет публично, это будет в Инстаграме. 
Ресурс – это необязательно деньги. Но деньги - просто один из универсальных ресурсов. Но иногда они неважны. 
Вот тоже самое про эмоции. Перевод вот этих типажей в эмоции. Эмотивность - печаль, сожаление. Тревожность – тревога, страх. Эпилептоидный – гнев, агрессия. Паранояльность – отвращение, презрение. Шизоидность – интересе, интервертированность. Гипертивность – удивление. Радость – это истероидная вещь. И сенсорные удовольствия – это неустойчивая штука. Тоже вот такие вещи есть. 
Возьмем эмотива. Если мы его испугаем, но не передавим, возникнет тревога, стресс, возникнет страх. Мы его не передавим. Он будет постоянно жить в стрессе, в страхе, в тревоге. Как только передавим – ну, что, выйдет на улицу. Фишка эпилептоидности, в чем? Нужно противостоять стрессу. Тупо холодно, нужно одеваться хорошо. Истероиды чаще всего, либо в тревогу, либо вот сюда переключаются, там устойчиво – вязкая, сильная нервная система. А, что это такое? Это энергия эффективности. Депрессивно-печальный, когда ничего нет, всё плохо и перспективы не очень – это прям вот здесь вот. Это энергия эффективности. С точки зрения теории систем, вот здесь, вот этот квадрат самый энергоэффективный. 
Можно определить по психотипам людей, но это просто динамика. 
Вот это для депутатов, политологов. Эмотивный – самозанятый. Они не очень зависят от государства. И ставят целью, чтобы государство им тупо не мешало. Тревожный – бюджетники. Им на карточку Сбербанка капает определенное количество пенсии. Она от них не зависит. И это тупо тревожно, потому что они не могут влиять на свои доходы. Низкоуровневые – менеджмент, муниципальные случаи, исполнители. Эпилептоиды – силовики. Силовые ведомства и часть мелкого и среднего бизнеса. Параноялы – инвесторы, инвестиционный бизнес. Шизоиды – наука, IT, наукоемкое производство. Гипертивность – студенты, молодежь, ИПшники, протестный лекторат. Истероиды – либералы и богема. И неустойчивые – это некий средний класс, который то бывает, то нет. На то он и неустойчивый. Как только ресурсная база падает, они превращаются в эмотивов. И, например, из ресторана “Sixty» переезжают в «Kraft Foods». 
Полиграфологи между самозанятыми и эпилептоидами, чаще всего. Хотя есть еще шизоидность у многих полиграфологов. Там шизоиды, эпилептоиды чаще всего бывают. Есть эмотивы, но они быстро выгорают. 
Вот критерии. Эмотивы – социальные перспективы, семейные ценности. Подстройка идет по это дело. Социальные гарантии, медицина, работа. Вот это вот не покупают, всё, что касается вот этой штуки. Тревожному важно доверие, чтобы не кинули. Если кинут… Нет, Навальный может кинуть. Мало ли он там засланный из Запада. 
У эпилептоида рамка безопасности, а здесь важно доверие. Вот именно вот эта штука важна. Есть безопасность физическая. Грубо говоря, я понимаю, что вы меня не побьете. А есть рамка доверия. Для тревожного человека важно, что? Отношения. Он покупает отношения. Например, эмотивы и эпилептоиды. Эпилептоиды сильные, им отношения не важны. Они ударят кулаком по столу и скажут: «Шах, будет, как сделали». Эмотивы, они социализируются через социальную идентификацию – «Я такой же банковский служащий, как и ты. Давайте держаться вместе». Денег нет, но мы будем держаться. А тревожный, он одновременно и не сильный, но и ему тревожно быть вместе с кем-то, потому что он тупо не доверяет. Эмотивы умеют доверять, тревожные не умеют доверять. Потому что он постоянно ищет засаду под столом. У него основная задача – это доверие. Эта тревога связана, с чем? С недоверием, по большому счету. И там важно доверие. «Если плохо, но я тебе доверяю – ок, я буду с тобой».  «А вот, если я тебе не доверяю, даже если всё хорошо – пошел ты». На принцип они идут. Вопрос недоверия. Тревожный – вопрос доверия. Вот в повестке дня это принципиально важно. Но и уверенность в том, что хуже не будет. Тогда они могут терпеть, сколько угодно. 
Эпилептоилы – сила, власть, контроль, персональные привилегии, традиции. Церковники туда же. Но традиционные ценности важны. 
Параноялы – там инвестиции. Долгосрочные правила игры. Бизнес. 
Шизоиды – наука, образование. Там ностальгия такая советская. 
Гипертивность – динамика, изменения, развитие предпринимательства там, экономические, политические свободы. Либеральные ценности, богема. Минимизация влияния. Сила духа и так далее. Интуитивно же понятно. 
Ключевое звено эмотивности – это отношения. Для меня классический пример: например, в работе, в бизнесе, чем отличается параноял от эмотива? Если поставлена задача, для достижения которой необходимо будет испортить отношения друг с другом, эмотив выберет отношения. Он объяснит, почему мне не нужна эта цель, почему ее можно не сделать, перенести на следующий год. Найти какие-то причины, рационализировать их потом, чтобы не сделать эту задачу. А параноял выберет потерю отношений для достижения результата. 
Я не особо верю в эмотивную паранояльность. Крайне редко такое бывает. Параноялы любят показывать свою эмотивность. Они любят образ, где они такие все социализированные, все маленькие, беленькие и пушистенькие красавчики. Но это придуманный образ, который им нужен для того, чтобы они были безопасны. Параноялов боятся. Завтра сюда зайдет параноял, и вы почувствуете это. Их боятся. Хорошего, классического, настоящего паранояла видно. И мы даже их можем определить по лицу. Есть определенные такие моменты. Мы неосознанно это делаем. Они же тоже хотят пользоваться ресурсами. Они подстраиваются под эмотивность. Опекают, всё такое. Но это наносное. Это игрушка. Оно чувствуется. Поэтому не верю я в эти вещи. 
Смотрите, что я считаю важным. По крайней мере, мне в последнее время это нравится. Хорошо сочетаются между собой вот эти половины. Плохо сочетаются между собой вот эти половины. То есть, эпилептоид, он может достаточно хорошо переключиться в паранояла и в шизоида. Потому что есть стрессовая ситуация. Высок толерантный стресс. По крайней мере, здесь, в России. Эмотивность легко переключается в истероидность, в случае, если всё хорошо. Вот эти вот вещи, они хорошо пересекаются. 
А вот между этими половинками пропасть. Хорошему истероиду почти невозможно стать шизоидом.  Шизоиду трудно стать истероидом. Можно, но очень трудно. Нужно мозг взорвать себе. Хорошему эпилептоиду, силовику, очень трудно стать хорошим эмотивом. По-настоящему трудно. С возрастом только это приходит, а не в 30 лет. Но бывает, бывает. 
Можно сказать, что истероидность – социальная адаптация. А можно сказать, что и эпилептоидность – это социальная адаптация. Нам же нужно о себе позаботиться. Конечно, чтобы понравиться и влиться, и тому, и другому придется испытывать элементы истероидности. Именно поэтому речь идет об вот этих вот масках. Социализация, красота, индивидуализация, персонализация – это истероидность. 
Вот эти вот квадраты, красота и индивидуализация, чувствительность, сила и технологии – фактически, это некая даже генетика. Если говорить, например, про Сбербанк, где вот эта технология, она вшита в их нейросети, в их модель, они определяют нас по вот этим четырем квадратам. Почему? Потому что дальше строится персонализированная коммуникация. Это в том числе и элементы бизнес профайлинга, когда мы, например, знаем, где клиент наш, куда он дальше пойдет. Нашу ресурсную базу Сбербанк знает, сколько у нас денег на карточке. И он видит динамику трат и динамику поступлений. Он понимает, куда мы дальше пойдем, в какой квадратик. И, соответственно, предлагает те финансовые услуги, которые будут нам необходимы через Х-количество времени. Эта модель, она достаточно хорошо применяется и в практическом бизнесе. Как только ресурсная база падает у клиента, какие решения он будет принимать, и как он решения будет принимать? Эпилептоидно. 
А вот, если, например, с эпилептоидом посидели мы хорошо, мы его уважаем хорошо. Стрессовые ситуации минимизируются, потому что мы в большом доме, за большим забором. Бутылка рядом. Стресс только что пропал. В какую штуку переходят эпилептоиды? В эмотива - «Какой ты хорошенький, какой ты замечательный. Как мы хорошо с тобой сидим». Эмотивчики говорят: «А давай мы с тобой замутим, чуть ли не йогой позанимаемся прямо сейчас, в выпившем состоянии». Это эмотивность. Почему? Потому что стресс прошел. Стрессовая ситуация пропала. Сидим хорошо. Всё отлично. Эндофоминчик появился. Вот она, эмотивность. Потому что ситуативно здесь, прямо сейчас стресс прошел. И он будет принимать решения в эмотивности: «Я тебя уважаю, ты меня уважаешь – работаем вместе». 
Поэтому, скорее всего, родина – это один из четырех квадратов. Но социум, социализация приводит к тому, что мы иногда меняем эти штуки. Например, возьмем человека, которого мы знаем 18 лет. Почти уже 19. Сначала вроде он был параноялом, за технологии какие-то. Был неким посредником между силой и технологиями. И последние 8-10 лет уходит исключительно в силовые решения. Ресурсная база падает, стрессовая ситуация увеличивается, появляются золотые унитазы. И понятно, куда всё пойдёт все равно. Потому что это динамика такая. Не бывает по-другому. Вот эти моменты, они иногда важны. 
Причастность, безопасность, власть, деньги, познания, развитие, успех, разнообразие – это ключевые ценности. Эпилептоид борется за власть. За власть, контроль. И, как только у него этой власти и контроля мало, для него это стрессовая ситуация. И эпилептоидности еще больше становится. 
Тревожный – тут написано, безопасность, но я бы еще дефис поставил «доверие». Доверие очень важно. 
Причастность – быть похожим, быть вместе с мужем, с женой, с детьми. С кошечкой, в конце концов, хотя бы. 
Вот это базовая модель психеи, которую мы будем использовать в течение этих четырех дней. 
Мы сначала определяем ключевую ценность человека. Допустим, эмотив. У него нет ролевой модели. Он не знает, с кого взять пример. Он не знает, чем заняться. Куда он пойдет? В тревожность пойдет. Он будет бояться, тревожиться, волноваться, беспокоиться. Как только ресурсы появятся на карточке, он уйдет в разнообразие, в потребление – «Сегодня купим вот эту шоколадку, завтра другую». Важен вот этот самый вектор. Потому что некой такой стабильности нет. Она, может и бывает, но нужно оценивать, насколько она важна. 
И всех клиентов, которые в бизнесе, можно тоже примерно расположить, как минимум, в квадратик. Куда он будет стремиться, что делать - зависит от ситуации. 
В течение дня могут меняться, переключаться маски, например, дома напряженка, а на работе всё в порядке, с деньгами в порядке. Это всё динамично. Вот модель из семи радикалов говорит: «Нет, не может», потому что, если это психотип, то это во всех вообще контекстах. Если он – эпилептоид, то он и в семье эпилептоид, и в работе эпилептоид, где угодно эпилептоид. А здесь может. Потому что речь идет о ключевом ресурсе. Если, допустим, у него ключевой ресурс в семье реализован, для него это та ценность, и она реализована. Он там и будет себя хорошо чувствовать, не будет поддаваться. Будет его истинный психотип. А если, например, на работе у него ключевой ресурс не реализован, он будет себя вести эпилептоидно. Мы оцениваем ключевой ресурс у человека. 
Если этот ключевой ресурс, например, отношения. У эмотива ключевой ресурс – отношения. Допустим, возьмем эмотивную девушку, у нее ключевой ресурс – отношения. Нереализованный ключевой ресурс. И перспектив нет, допустим. Не проглядывается. Для начала уйдет в тревожный. Будет выбирать. Поскольку мы говорим о проявлениях в разных сферах, если нет личного, она уйдет в профессиональное. Профессиональная социализация в эпилептоидности. 
Уходить вверх всегда тяжелее, чем опускаться вниз. Потому что требуеются большие затраты ресурсов. Более энергоемко. Внизу более проще. 
Модель потребления эпилептоида – накопительство и маленькие, коротенькие траты, достаточно прогнозируемые.
У истероида траты будут постоянно высокие, большие. 
Это не прогноз поведения, это прогноз модели потребления. Почему эта штука очень хорошо применяется в экономическом поведении.
Если взять, например, кадровый профайлинг. Берем человека. Человек к нам придет на собеседование полуэпилептоидом, полуистероидом. Он придет профессионалом. Профессионал – это эпилептоид чаще всего. Но нужно еще ему показать, какой он красавец, истероидность включить. 
Что нам еще важно. Смотрите, я, может быть, не договорил вот это. Ценность этой штуки еще заключается в том, что мы оцениваем реакцию на стресс. Мы сейчас, может быть, про эмоции немного поговорим. 
Эмотивный эпилептоид сначала спрячется, а потом, завтра ударит. Он сначала спрячется в свою норку, там пушку зарядит, потом выйдет и будет стрелять. 
Реакции на стресс. Реакция на стресс, для меня, например, в HR-технологиях. Я сейчас мало провожу собеседований, но раньше это делал достаточно часто, я всегда определял, как человек реагирует на стресс. Это всегда важно. Потому что в сегодняшней штуке стресс – это равно проблемы. Чем мы занимаемся на работе? Решением проблем. То, как человек реагирует на стресс, так человек будет примерно реагировать на проблемы, и решать эти проблемы. И здесь всё то же самое. Есть четыре стратегии реакции на проблемы, на стресс. 
Первая – замри. Это эмотивная штука. Спрятаться в свою норку. Что делают такие люди? Они уходят в социальные сети. Раньше, например, реакция «замри» - это была бутылка. Выпить, замереть. Сейчас это социальные сети, игрушки какие-нибудь компьютерные, что-нибудь еще, что позволяет замереть, уйти из этой стрессовой ситуации. Переждать ее. Не решать эту проблему, а переждать ее. 
Следующий момент – убеги. Павлинья технология. Там, где есть проблемы, там нет меня. Такие люди заболевают тогда, когда нужно выйти на работу. И они не будут драться, решая эти проблемы. Они лучше убегут. Это реакция, на что? На страх. Это базовая эмоция страха. Потому что страх является переключалкой между вот этими тремя стратегиями – бей, замри, беги. Фишка в том, что тревожность часто дает хорошую переключалку между такими тремя стратегиями, в зависимости от темперамента. Зачем нужны эмоции страха и тревоги? Чтобы переключить три эти стратегии, чтобы человек вовремя успел решить, что ему делать: бить, убегать, замереть, или переждать. Функция эмоций страха заключается именно в этом. Биологически это так. Решить, какую стратегию выбрать. Либо мне драться, либо мне замереть, либо мне переждать, либо мне убежать. И потенциально, высоко тренированные тревожные люди не могут переключиться на любую стратегию, за исключением, все-таки истероидов. 
Темперамент – это ключевые стабильные характеристики личности. Зависит от нашей нервной деятельности. Выделяют четыре вида темперамента, насколько я помню. Сангвистический, холеристический, меланхолический, флегматический. Четыре квадратика. Это не только Гиппократ, частично еще Павлов. Но началось с Гиппократа, это первый радикал. Поэтому говоря о темпераментах и говоря о радикалах –, мы говорим об одном и том же. Всё уже придумано до нас. Просто другими словами всё это называлось. 
Действительно, есть очень хорошие вещи. Я сейчас увлекаюсь антиквариатом и хорошими старыми книгами. И иногда почитаешь книгу, которой 200 лет - тоже самое. Там всё то же самое, только на старославянском, на старом языке. 
Если взять эмотива, в стрессе он в домике закроется. Потому что у него социализация – это семья. Чаще всего он считает это своим домиком. И в стрессе он пойдет в домик. Он будет переживать этот стресс. 
Темперамент быстро не изменить. Это не быстро происходит. Его можно контролировать. 
Важный момент. В сегодняшней науке считается, что вот эта четвертушечка – это во многом наследственность. Во многом темперамент тот самый. Да, мы его можем с помощью социализации, образования, опыта каким-то образом контролировать. Но, как только чрезмерный стресс – падает ресурсная база. Например, падает ресурсная база у истероида, увеличивается стрессовая ситуация. Что он делает? Всё кинет и уедет в Доминикану. Он свалит. Потому что нужно бежать. Это, что? Это убеги. Он будет перебегать с одного поля в другое. Это стратегия. Всего четыре выбора. Эпилептоид возьмет пушку, будет стрелять, отбиваться. А эмотив, он спрячется. Так и есть. Это генетика. Да, мы ее можем каким-то образом контролировать. Запороговый раздражитель это показывает. 
Всё не состыковать. Конечно, противоположные примеры будут, исключения из правил будут, однозначно. Мы – слишком сложные системы, люди – слишком сложные ребята, чтобы это всё запротоколировать и сказать: «Только так, по-другому не бывает». Так не бывает. Всё равно меняется. 
Темперамент и реакция на стресс всегда тестируется в запороговых раздражителях. Не в допороговых раздражителях, не на том, на что можно не обращать внимания, не в пороговых, то, что тоже можно тупо переждать, а в запороговых раздражителях. То есть, усилить, гиперусилить стресс и посмотреть, что человек будет делать. В гиперусиливании этого стресса эпилептоид бьет. В гиперусиленном стрессе эмотив забивается в домик и плачет. В гиперусиленном стрессе истероид бросает всё, показывает всем факью и уезжает. В гиперусиленном стрессе шизоид уходит в интроверсию. Всё.
Мы сегодня говорили о характеристиках нервной системы. Сила – свойство нервной системы = устойчивость к стрессогенным факторам, способность сохранять стабильное возбуждение нервной системы в неблагоприятной среде. 
Нервная система бывает вязкая, а бывает динамичная, подвижная. Подвижность. Подвижность – это скорость переключения от раздражителя к раздражителю. 
Переключаемость. Переключаемость – это способность переходить от возбуждения к торможению. Переключаемость – это то же самое, что уравновешенность. Сила, подвижность, уравновешенность.  Есть возбуждение, есть торможение, а есть некая середина. Например, человек сидит в депреснике, он встал и пошел в манию. Бывает трудно переключаемая, а бывает непереключаемая. Например, человек в мании. У него подвижная нервная система. И, допустим, не переключается – он не переключается на депресняк. А вот, если есть подвижная и переключаемая нервная система – у него будет маниакально-депрессивный психоз. Например, сильная, подвижная и вязкая нервная система – это параноял. 
Давайте так. Сила. Подвижность, она же динамичность. Дальше некая уравновешенность. И есть, так называемая, лобильность. Вот четыре нервных процесса. Четыре свойства нервной системы по Ивану Петровичу Павлову. 
Сила – способность сохранять возбуждение при неблагоприятных условиях. 
Подвижность – это способность переключаться от одного раздражителя к другому раздражителю. 
Уравновешенность – это баланс между торможением и возбуждением нервной системой. 
Лобильность – это способность тормозить. Это время, которое необходимо для возникновения раздражения, возбуждения и торможения. Всё, на самом деле, чуть сложнее. 
И уже потом Иван Петрович Павлов делил это на возбуждение и торможение. Он говорил, что бывает сильная нервная система, которая способна поддерживать возбуждение в неблагоприятных условиях. Маниакальный синдром. Бывает сильная нервная система, которая способна поддерживать торможение. Депресняк. И хрен его оттуда вытащишь, этого депресняка. Подвижность, динамичность – способность быстро возбудиться, либо быстро погаснуть. 
Уравновешенность – преобладание возбуждения и торможения. 
Либильность – у человека быстрее возникают, например, процессы возбуждения, и быстрее возникают процессы торможения. Латыши и итальянцы. 
Вот у нас получается четыре вида нервной системы. Четыре умножить на четыре – шестнадцать психотипов. По Ивану Петровичу Павлову. 
Мы говорили про эмоции, про эмоцию страха, про эмоцию тревоги. О том, что она является переключалкой между вот этими стратегиями: бей, беги, замри.  И то, что психотип проявляется в запороговом раздражителе в реакции на стресс. То есть, для того, чтобы понять психотип, для того, чтобы понять, как человек реагирует на стресс, нужно его гиперусилить. Вот именно вот эта метафора с футбольной дуделкой. Если сейчас сюда зайдет кто-нибудь с футбольной дуделкой, и прямо здесь, в этом помещении подудит, мы явно поделимся на эти четыре психотипа. Кто-то скажет: «Зачем он это сделал?» - это шизоидность. Кто-то уйдет в агрессию, скажет: «А я тебя сейчас порву». Кто-то уйдет в домик. А кто-то скажет: «Давайте проветрим, вообще тут находиться невозможно». Четыре психотипа. Четыре квадратика. 
Иногда на собеседование, например, это очень полезно делать. Очень полезно посмотреть, как человек будет вести себя в стрессе, и какую реакцию выберет. Потому что зачастую это говорит о том, как человек будет решать проблемы. Вести себя в стрессовой ситуации = решать проблемы. Либо он будет замирать, пережидать эти проблемы – «Пускай кто-то работает вместо меня». Либо я улечу куда-нибудь в командировку или к бабушке. Либо я буду драться, решать эти проблемы. Либо уйду в Гугл и буду сидеть в Гугле, либо в социальных сетях. Вот такие вот вещи. Это эмоция страха. 
Мы очень хорошо калибруем всё, что касается нашей биологии. То есть, насколько человек агрессивен, допустим, жесток или, наоборот, добр. Вот такие вот вещи, которые сразу бросаются в глаза. А морально-этические моменты калибруем очень плохо. Потому что они связаны не с биологией, а они связаны с воспитанием и с личным отношением человека к опыту. 
Есть много методик, много вопросов на выявление способности человека к воровству. Я так понимаю, мы здесь относительно такой статусной аудитории, и кое-кто знает вот эти вот методики на выявление лжи, ведения опросной беседы. Это относительно понятные вещи. Просто с моей точки зрения, важно уметь их комбинировать. Есть определенные стандарты, их достаточно много, 7 или 8, но, если мы работаем на протокол, то их нельзя комбинировать, к сожалению. Потому что там нужно считать. А, если мы работаем для себя, без отчетности, то я их всегда комбинирую. Потому что там есть где-то плюсы, где-то минусы в той или иной методике. 
Каждый раз на собеседовании, по крайней мере, когда я этим занимался, мне было очень важно посмотреть, как человек реагирует на стресс, на значимый стресс. Я почти всегда это делал в рамках доступного, в рамках возможного.
 Например, я всегда раньше спрашивал ребят, может ли кто-то им дать какие-то рекомендации. Например, с прошлой работы, или кто-то еще. И если да, я набирал номер телефона в его присутствии. Мне нужно посмотреть, как этот человек будет относиться к этому. Я понимаю, что везде есть «но», человек может прийти уже с договоренностями, подготовленный и так далее. Но мне важно посмотреть, как он будет относиться к тому, что я прямо сейчас проверяю его слова. Не завтра, якобы проверю, а прямо при нем. Я беру у него номер телефона. «Иван Александрович может за вас сказать доброе слово? Давайте проверим». И вот, как он сейчас отнесется к этой проверке – будет ли там агрессия, будет ли там ненависть, будет ли там страх, будет ли там удивление: «Какого хера ты тут это дело проверяешь?». Мне интересно, как он это воспримет. И, если там будет агрессия, если там будет злость – ок, я над ним еще поприкалываюсь. 
Я обязательно спрошу этого руководителя был ли жесток этот работник. Я вот все минусы, которые до этого выявил в течение собеседования, обязательно спрошу. И буду смотреть, как он к этому отнесется. И так я делал. Да, может быть, в некотором случае это жестко. Но, когда речь идет о качестве, извините, я так делал. Каюсь. Может быть, это нужно было делать не всегда. Но мне кажется, вот этот момент, он имеет право на существование. Я минут 20 - 30 общаюсь с человеком. А потом, когда уже мы все понимаем, что к концу всё идет, я спрашивал кто может его порекомендовать, просил телефон. Он мне дает. Я прямо сейчас и набираю. И мне интересно, потому что отношения уже есть, они сложились уже в эти 20 - 30 минут, уже какие-то отношения, какой-то рапорт, какой-то контакт сложился. И тут я раз, его прерываю. Посмотрим, как он к этому отнесется. Насколько он эту провокацию расценит, как провокация. И более того, его руководителю я буду задавать не очень удобные вопросы. В его присутствии. Конечно же, я не буду говорить: «Расскажите мне, какой прекрасный человек сейчас сидит передо мной». И я буду с ним разговаривать в его присутствии, и буду видеть, на какие слова он реагирует прежде всего. 
И вот эти вещи я делал. Да, это жестко. В некоторых моментах я жалел, что я так делаю, честно признаюсь. Не все к этому были готовы. Но это показывает реальную правду и реальное отношение человека к своим словам. Он мне сейчас 30 минут говорил какую-то правду, актуальную, может быть, реальную. Я беру, раз, и прямо сейчас ее проверяю. Не для всех это нормально. Особенно, если это не всегда правда. Особенно, если я вижу одновременно его, и, как он реагирует в этот момент на мои вопросы: «Расскажите, пожалуйста, про проект Х. Можете его каким-то образом охарактеризовать?». Например, такая-то была доходность, что-то еще. Смотрю на его эмоции, на его невербалику в этот момент. Хочет ли он меня убить, боится ли он, забил ли он на меня в этот момент. 
Вот эта эмоциональная реакция говорит об отношении человека: а) к контролю; б) насколько он готов, чтобы его перепроверяли. Сейчас я так буду делать не в 100% случаев. Раньше я это делал, правда. Сейчас я, наверно, иногда остановил бы себя. Раньше я себе позволял больше жести. Я обязательно сначала просил охарактеризовать этого Ивана Александровича, спрашивал какие задания у него получалось выполнять, а какие нет. То есть, сначала проводится предварительная работа минут на 30-35, насколько время позволяет. А потом беру мобильный телефон и просто звоню. 
Вот эти вещи по поводу верификации лжи и опросной беседы, в моих планах, это суббота-воскресенье. 
Есть такая штука, как быстрый анализ лица. Во-первых, мы по лицу узнаем очень много. Кто был у меня на вебинарах, тот знает, что там огромный список личных качеств, которые мы узнаем по лицу человека. Очень много у нас есть социальных стереотипов. Как только мы смотрим на лицо, интуитивно мы оцениваем это лицо по определенным критериям.
Эти критерии следующие: 
- напряженность лица. 
Есть лица, которые относительно напряжены, есть лица, которые относительно расслаблены. 
Дело в том, что, когда у человека есть цель, значимая, конкретная, сформулированная, чаще всего, в этот момент у него лицо напрягается. Мышцы напрягаются и лицо, соответственно, тоже. Один из наиболее понятных жизненных примеров – это, когда человек очень сильно хочет в туалет, полюбому на видеограмме мы видим, что у него напряжено лицо, и не только лицо. То есть, когда у человека четко сформулированная однозначная цель, мышцы напрягаются. Это рефлекс. И для нашей интуиции это означает: если у человека лицо напряжено, значит, у него сформирована какая-то цель, какая-то задача. И интуитивно мы это читаем. 
Если у человека лицо расслаблено, это значит, что у него сегодня, прямо сейчас приоритетов нет, либо он их скрывает. Либо специально для нас ему это нужно, необходимо, либо социальная ситуация складывается так, что ему это нужно скрывать.  
Напряженность – тонус мышц. Чем более напряженное лицо, тем для нашей интуиции это означает, что у него сформирована какая-то цель, какая-то задача. 
Есть гипертонический тип мимики – когда лицо по умолчанию напряжено. Есть гипотонический тип мимики – когда лицо по умолчанию расслаблено. Есть некая норма, которую никто не знает, ее знает только компьютер. 
- подвижность, кинез. 
Есть гиперкинетический тип мимики – очень подвижное лицо. Когда явно отображаются эмоции. Читабельное лицо. То есть, такие вещи мы связываем с вовлеченностью, с эмоциональностью. То есть, чем более подвижное лицо, тем оно более, знаете, «быстро запрягает». Эмоций больше. 
И гипокинетический тип мимики, такой непонятный момент – это, когда нам нужно очень четко всматриваться в динамику. Динамика есть, но между, например, печалью и радостью она минимальна. Очень трудно калибровать разницу в эмоциях. Но видно, что лицо двигается. 
Подвижность мы сравниваем с эмоциональностью. Чем больше подвижности, тем больше у человека эмоций. 
- амплитудность, интенсивность изменений. 
Микроизменения, микромимика и макромимика. Интенсивные, амплитудные движения и, условно, некая норма. Амплитудность показывает контроль. Насколько человек контролирует свои задачи, контролирует свои действия. И, чем более амплитудная у человека мимика, тем мы считаем его более импульсивным, более демонстративным, более непредсказуемым и так далее. Если микроамплитудная мимика, то он уравновешенный, контролирующий, спокойный и так далее. И наш мозг интуитивно вешает такие лейблы на это лицо и, соответственно, дальше на личность, как только продиагностирует вот эти критерии – напряженность, подвижность и амплитудность. 
И дальше мы ставим определенные интуитивные диагнозы. Например, целенаправленный какой-нибудь, у него есть какая-то задача, эмоциональный, импульсивный. И дальше строим стратегию беседы, коммуникации этим человеком, исходя из вот этих стикеров, из этих лейблов. И они на нас достаточно сильно влияют. Более того, частично они отражают эту действительность. Но, если мы увидим две не нормы, то, чаще всего, это какой-то особенный человек, к которому нужно сильно присматриваться. Утипилотизировать его часто бывает сложно. 
Сейчас давайте сделаем такое прочтение. Мы объединимся в две группы. И друг друга протестируем на вот эти вот критерии мимики, на вот эти параметры мимики. Между собой по принципу, например, мы вшестером, у кого из нас наиболее напряженное лицо. У мужиков, например, доминантность, маскулинность, связана с напряженной челюстью или напряженными бровями. А феминность, например, связана с поднятыми бровями, с расслабленными бровями. У мужчин скулы очень часто напряжены. Девушки неслучайно же выщипывают иногда брови, поднимают их вверх. Ботокс видоизменяет мимику, но не полностью ее нейтрализует. 
Поэтому давайте объединимся в две группки. И друг с другом сделаем, например, рейтинг: у этого человека самое напряженное лицо в нашей группе, а у этого, например, самое расслабленное, а у этого человека самое амплитудное лицо в нашей микрогруппе, а у этого самое низкоамплитудное лицо, у этого самое подвижное, у этого, наоборот, самое неподвижное. Давайте вот так распределимся, хотя бы для себя проанализируем друг друга. И полезно эту штуку делать между собой и кем-то другим.
 Интуитивно мы это всегда делаем. Когда встречаем другого человека, мы его интуитивно сравниваем, с кем? Чаще всего, с собой. Как пункт номер один. А потом уже с ближними своими – с подругами, с друзьями, с родителями, с коллегами и так далее. 
Лучше, чтобы в группе было 5 и более человек. Вот, например, ваша группа. Один человек давайте туда. И Вика тоже, пожалуйста, присоединись туда. 
Чтобы это был фильтр оценки, потому что интуитивно он у нас есть у всех. Это важный фильтр оценки по крайней мере, как минимум для первых этапов работы с человеком. Потому что, когда у человека расслабляется лицо, мы понимаем интуитивно, что ему становится лучше. Напрягается – мы понимаем, что ему становится хуже. Если у человека подвижность становится больше, мы понимаем, что пошла динамика его эмоционального состояния. Если у него лицо однообразно, мы понимаем, что там стабильность и стабильность. Если амплитудность увеличивается (у человека было так, а стало так) это означает, что рождаются эмоции, рождается драйв, динамика. Если амплитудность снижается, это значит завершается процесс, не начинается, а завершается. Возбуждение заканчивается, приходит торможение. 
Бывает подвижная микро-мимика. Такое не часто бывает, но встречается. Когда быстрая смена. Когда человек условно контролирует себя. Такое бывает, но не часто и тогда, когда явно бросается в глаза, это нельзя оставить без внимания. Потому что чаще всего, мы свое внутреннее состояние больше контролируем лицом. 
Базовая эмоция. Определяется по четырем признакам. По четырем критериям. 
Первый критерий. Лицо. Его паттерны и мимика. Паттерные мимики. Второй - это голос. Интонационные, вокальные характеристики голоса. Третий- это невербалика (позы, жесты, походка, движение). И четвертый- это смысловой контент речи, которую говорит человек. 
По одному лицу мы не можем понять базовую эмоцию человека. Потому что бывает, например, большое количество различных конфигураций лица. 
Был такой австрийский психолог Брунсвик, который эту тему открыл. Определенные конфигурации лица, которые связаны с той или иной эмоцией, приводят к тому, что мы по-разному будем воспринимать людей с разной мимикой. С разной конфигурацией лица. То есть определенные конфигурации лица, расположения глаз, носа, рта, которые приводят к тому, что наше восприятие специализируется, что мы сразу ставим ему определенный диагноз. Например, вот этого человека я могу рассматривать как более радостного, а вот этого, как более печального. 
Есть некоторые стереотипы, которые связаны с биологией. Вот классический первый эффект Брунсвика. Лицо одно и то же, но просто разные конфигурации глаз, носа и рта. (Просто я не очень хорошо рисую). Но суть заключается в следующем: если то, или иное лицо напоминает ту или иную эмоцию (конфигурация лица напоминает эмоцию), у нас в когнитивных искажениях сразу возникает желание написать ему диагноз. Но это как некое желание. Вот в чем разница: у одного высокий лоб, у другого низкий лоб. У одного низкий межзрачковый интервал, у другого широкий. У одного челюсть опущена вниз, у другого поднята вверх. И нос, у кого-то длинный, у кого-то короткий. 
В России есть такое реально когнитивное социальное искажение: чем длиннее нос, тем этот человек кажется более подозрительным, въедливым, корыстным. Помните, как рисуют (это очень важный момент) в плане картинок в Инстаграмм. Вы никогда не увидите Ивана Грозного без крючковатого носа в картинах. Все считают, что у него какой-то гневный, агрессивный, злобный характер. И это отображается, в том числе, в конфигурации лица. Такие социальные стереотипы. 
Так вот. Базовая эмоция определяется этими четырьмя критериями. Первое-лицо. Второе-голос. Третье-жесты. Четвертое-контент, который человек говорит. По одному лицу мы не можем определить человека. 
Давайте быстренько пробежимся. У нас есть определенные, то, о чем мы говорили. Восприятие лица, биологическое восприятие лица, социальное, и психологическое восприятие лица. Но кто видел это, извините. Давайте я на что-то обращу большее внимание. 
Суть заключается в следующем: когда мы видим того или иного человека, у нас изначально есть с ним некий интуитивный профайлинг. По лицу мы сразу кое-что определяем, некие социальные стереотипы восприятия лица. Это биологические восприятия, когда мы видим человека в инстаграме. Когда мы не сможем к нему прикоснуться, видим его только в телевизоре, в Ютубе и прочих моментах. Социальные стереотипы начинают возникать, формироваться в группах, когда мы уже можем общаться друг с другом, но не можем прикоснуться друг к другу. Когда социальная дистанция взаимодействия есть. Ну и психологическое восприятие, когда мы общаемся face-to-face, там тоже есть свои особенности. 
Первое впечатление - это биология. Потому что здесь на первом впечатлении важно быстро сделать скрининговую диагностику, кто это перед тобой. Опасен, не опасен. Этот человек опасен для тебя или безопасен. Можно ему доверять или нельзя ему доверять. Насколько он статусный, насколько доминантен, привлекательный, и насколько у него выражен гендерный стереотип. Феминность и мускулинность. Это мы делаем по умолчанию всегда. Абсолютно всегда. И интуитивно мы делаем из этого далеко идущие выводы. Потом мы это дело объясняем, рационализируем, все это обворачивается в наш опыт, образование и прочие моменты и называется какими-то словами. Сначала впечатление делается на уровне нашего среднего мозга, эмоционального мозга, потом это чаще всего подтверждается и объясняется. Если ситуация нестандартная, тогда включается кора полушария головного мозга, мы начинаем объяснять, искать выводы. И в этот момент мы это первое впечатление пересматриваем. Но по умолчанию мы определяем пять этих признаков, и оцениваем их для себя каким-то образом.
Доверие. Наше биологическое восприятие во многом завязано на вот этих пяти штуках. Мы любим общаться с теми, кто для нас безопасен, тем кому мы доверяем, с теми, кто статусный, привлекательный и у кого явно очерченные гендерные стереотипы. Почему людям не нравится эмоция презрение? Потому что людям с эмоцией презрения доверяют меньше. Т.е явная асимметрия в лице приводит к минимизации интуитивного доверия к человеку. Есть такая штука, которая называется доминантная сторона лица. Вот, наверное, это ваш случай. Доминантная сторона лица, это то же самое как у нас есть правша и левша. Кто-то более правой рукой пользуется, кто-то левой, это то же самое. 
[bookmark: _GoBack]Социальные улыбки и социальные эмоции мы больше отображаем на доминантной стороне лица. У кого-то это правая сторона. Кто-то, например, улыбается во так вот, это означает чаще всего что правая сторона более доминантна, и ей, признаться, при прочих равных, и при работе на качество нужно меньше верить. В доминантной стороне лица. Она может быть левой, может быть и правой, но полезно вычислить эту доминантную сторону лица. И да, там социальные эмоции более проявляются на доминантной стороне лица. И она чаще всего совпадает с тем, правша человек или левша. 
Эмоции, которые проявляются ярко на не доминантной стороне лица, важны. Это не шум. Явные проявления мимики на не доминантной стороне лица- не шум. А на доминантной стороне лица это может быть шум, социальный стереотип.
Когда мы подмигиваем, мы мигаем доминантной стороной лица. Кто-то это делает слева, кто-то делает справа. Чаще всего мы это делаем доминантной стороной лица.
У меня явные предпочтения, я очевидный правша, я правой рукой больше двигаю, это более очевидно, у кого-то это менее очевидно. В этом нужно сравнивать, в плане очевидности.
Представление о человеке по лицу, складывается очень быстро. Меньше ста миллисекунд для этого нужно. Экстравертам доверяют больше чем интровертам, открытым людям больше доверяют чем закрытым, глупым и необразованным доверяют больше чем образованным. Статусным доверяют больше чем не статусным, красивым больше чем не красивым, открытым больше чем закрытым. Доброжелательным больше чем агрессивным, молодым больше чем пожилым. Это социальный стереотип. Умный мало ли что задумал, пожилой может иметь какие-то корыстные моменты. 
Например, вы встретили человека, не знаете кто он по профессии. Молодой человек или человек в возрасте, в возрасте больше обманывает чем молодой. Больше задач, больше корысти. 
Это тот самый эффект Брунсвика. Низко опущенные брови связаны с доминантностью. Напряженные брови, напряженные желваки, у мужчин особенно это проявляется, связано с доминантностью. Так мы определяем статусность. Есть такая штука. В 2012 году был такой европейский эксперимент, назывался «Протяни руку ближнему», с таким пафосным названием. Суть заключалась в этом: премьер-министры европейских стран фотографировались в одежде для бомжей. И эти фотографии рандомно давались для оценки статусности этого человека. И как оказалось, они все равно определялись как статусные люди. Есть частично и в нашем лице, и мы во многом его определяем вне зависимости от окружения и обстоятельств в которых мы сталкиваемся. Это некая непонятная нейросеть у нас в голове.
Сегодня я с утра был на конференции по лицу, там выступала с очень интересным докладом девушка, она девять месяцев прожила в племени масаев в Танзании. И докладывала результат исследования восприятия привлекательности и уверенности у масаев. Большинство масаек более привлекательными и сильными считают тех масаев, у которых челюсть большая и низ лица шире чем верх лица. Треугольное лицо грубо говоря. Они привлекательные и сильные. Такие масаи масайками считаются привлекательными. 
Исследования показывают, что это устойчивый социальный стереотип не только у масаев, но еще у европеоидов и у китайцев. И исследования показывают, что возможно он имеет под собой определенные основания. Об этом говорят какие-то факты. Например, определенные конфигурации лица во многом закладываются связанные с генетикой, с гормонами, с тестостероном. Есть такие вещи, и по умолчанию это работает. Это не работает в каких-то исключениях, но по умолчанию это в целом работает. 
Улыбка уменьшает статус. Есть такой социальный стереотип, что статусные люди больше проецируют отвращения и гнева чем радости. Чем больше эмоции радости, тем меньше статуса. Социальный стереотип. Вот за Дмитрия Анатольевича, который смотрит в наше будущее, мы голосуем с большим желанием, чем за Дмитрия Анатольевича, который смотрит в наше прошлое. Людям, которые сморят вправо, в наше право, мы доверяем больше. В рамках линии времени. 
Речь идет сейчас про всех, но ни про кого то конкретно. Про социальные стереотипы. В Инстанраме это важно. Фейс ту фейс это не важно. То есть важно, но про линию времени мы потом поговорим. 
Про гендерные стереотипы и про привлекательность. Тоже это штука достаточно важная. Есть так называемое понятие привлекательности, оно культурально обусловлено, и частично даже генетически обусловлено. Понятие привлекательности генетически обусловлено. По крайней мере большинство мисс Вселенных и мисс Мира имеют определенную конфигурацию лица и считается, что привлекательные люди более успешные и более общительные. У них все более лучше с самооценкой и со здоровьем. Это тоже такой стереотип. Но и по факту такое тоже есть. 
Важные критерии привлекательности заключаются в симметричности. Лицо должно быть симметрично. В усредненности так называемой. Красивое привлекательное лицо оно усреднено, оно похоже на усредненное лицо. И явно выраженный гендерный стереотип. Что такое усредненность? Это означает что если наше лицо сейчас сфотографировать и с помощью морфинга объединить в одно лицо, то большинству из нас это лицо понравится. Есть определенные критерии культурально обусловленной красоты. У девушек это одни критерии, у мальчиков другие критерии. Они достаточно стабильны. 
Есть критерии привлекательности женского лица, мужского лица. Есть свои стереотипы, которые чаще всего связаны с объемом глаз и объемом губ, объемом зрачков. У мужчин немного все по-другому, а у женщин все немного посложнее. Уровень привлекательности мужчин мускулинность и вклад в потомство. Он немного отличается. Считается что представители явного мускулинного стереотипа не всегда значимо вкладываются в потомство. 
Вот классическая интеллигентность и мускулинность. Большая челюсть, высокий лоб, явно выраженные бровные линии. Классический стереотип мускулинности. Одно и то же лицо мы можем фименизировать и москвинизировать. Это гендерный стереотип. Наш мозг любит в определении привлекательности явно гендерную стереотипию. Чтобы наше подсознание не думало, мужик это или нет. Чтобы четко было видно. Если подсознание сомневается, то для нас это странно, проблема, и мы не подпускаем таких людей близко. Для нашего подсознания все должно быть однозначно. Пол мы всегда определяем, если мы не в Тайланде. Я правда не был ни разу в Тайланде, но там говорят, что очень трудно иногда определить. 
Определение пола, это одна из ключевых стратегий в общении. Мы всегда определим пол. Это очень важный момент. И поэтому убедительно доказано, в том числе и на российской выборке, что мужчины с фиминными чертами лица, имеют более женственный характер. Есть такой гендерный стереотип. Мужской и гендерный стереотип женский. Женщинам нужно вести себя более эмоционально, более дружелюбно, более открыто, более демонстративно, более гибко. А мужчины, они более жесткие, более однозначные, более логичные, более агрессивные и т.д. 
Если у мужчины лицо более во многом напоминает женское лицо, то там не будет мужских черт характера. Там будет меньше жесткости, меньше однозначности, меньше стремления решать конфликты силовым путем. Больше стероидности грубо говоря. Больше феминных черт характера. Очень трудно будет ждать от него однозначных жестких решений. Там будет стероидные компоненты.
Ну и соответственно наоборот, бывает встречаешь бизнес-вумен, а там прям если бы не прическа, то совсем мужской был бы типаж лица. И там трудно ждать какой-то демонстративности, эмоциональности, экспрессивности, гибкости. Все бывает очень жестко. Вот эти вещи интуитивно доказаны. Почему наше подсознание оценивает, ему важен гендерный стереотип, гендерная стереотипия. Потому что для нашего подсознания это означает некую галочку в характере. Если мужик прям мужиком, с такой щетиной, с такой челюстью, с такими скулами, с такими надбровными дугами, то трудно там ждать женских черт характера. То есть не будет там эмоциональности, не будет там гибкости, не будет там стремления договориться. Будет все очень жестко. Ну и соответственно наоборот. Если будет по-другому, то это будет более женский типаж характера. Это считается важным. Это считается что доказано. 
Сейчас есть уже эти нейросети, которые определяют 64 характеристики лица гендерного стереотипа, и выставляют это в процентах даже. Высчитывается гендерный стереотип поведения. Например, мужчина 30%, женщина 70%. Я утрирую, но это сейчас есть. И есть в этом доля правды. По крайней мере, например, в жестких и быстрых условиях, в условиях оперативной психодиагностики, в экстремальных условиях всегда оценивается. Например, террористы больше, гендерность у них мужская. То ли дело в заложники возьмет феминный мальчик, и с ним будут вести переговоры. Такие переговоры потенциально могут быть успешными, то ли дело какие-нибудь брутальные чечены, с которыми очень трудно договориться. Там сразу нужно найти силовой вариант решения ситуации. Это важный момент. Иногда в таких вот критических ситуациях это бывает важно. 
Чем более человек привлекательный, тем более он психопатичный. Потому что, например, достаточно четко известно, что психопаты привлекательны. Потому что выбор больше, они понимают свою привлекательность, что у них выбор однозначный. Психопатия – это нарциссизм, макиавелизм и некая черствость. 
Меньшинство людей скажут о себе, что они некрасивы. 80% менеджеров убеждены, что их менеджерская компетентность выше среднестатистической. Про внешность так же. 95 % мужчин скажут, что они красавчики. Это психофизиологическое состояние. 
Психопатия выражается в определенной комбинации нейромедиаторов, есть так называемый нейромедиаторный шторм. Есть сейчас такое понятие, что у человека нейромедиаторный дисбаланс в головном мозге. Первое прежде всего в этом. Видоизменен проход информации, он просто другой. В нашей голове большое количество нейромедиаторов, которые отвечают за ту или иную функцию. И большинство психопатий, это функциональное состояние человека. Не органика. Есть и органика, безусловно. Но есть и функциональные изменения. функциональные изменения встречаются чаще. И очень часто, чем более социально привлекательный человек, тем больше у него темная триада личности есть. 
Экстремума. Когда есть экстремума, есть, например, условная красота, и есть равномерное распределение красивых людей и некрасивых людей. Есть совсем уроды, есть средние люди, а есть совсем красавцы. Но рано или поздно понимают, что они редкость. А редкий товар дорого стоит. Спрос то больше. Популярность больше. Это не обязательно приведет к психопатии, но в среднем это четко известно. 
Гарантированно известно, что вероятность психопатии у физически привлекательных людей значимо выше в разы. Выражаться может после подросткового возраста. Статистика психиатрии, что у привлекательных людей, особенно у привлекательных Инстаграмщиков, не без этого. Есть даже такая Янина Ледовая которая занимается исследованием Инстаграма и Фэйсбука. Она практически гарантированно доказала, что у людей с большим количеством селфи в Инстаграме, размещающих в месяц от 15 селфи, значимо выражена вот эта штука. Это значимые вещи иногда бывают, но это тупо статистика, оно может быть не так в конкретном случае. Но в целом, если мы придем на венский бал, ежегодный, который будет перед Рождеством в Вене, там все красавцы. Но каждый второй будет не без вот этого. И это не обязательно стероидность, там очень часто паранойяльность скрываемая за стероидами.
Есть такие еще социальные стереотипы восприятия. Это чем худее человек, тем больше он гибким воспринимается. Если человек худой, пальчик у него длинненький и шейка тоненькая, ножки тоненькие, он воспринимается гибким и неуверенным, подвижным. Это тоже социальные стереотипы. Плечики узенькие, и т д. это первичная такая социальная штуковина. 
Теперь про эмоции.
Эмоции мы определяем по лицу, по голосу, по движениям, по контенту. Вот табличка, которую написал Экман в 87 году как вы видите. Экмана сейчас сильно критикуют за его однобокость, не во всем он прав. Он прав в целом, но не во всем. Есть вещи культурально обусловленные, есть эмоции, которые тоже культурально обусловлены. Дело в том, что базовые эмоции, которые есть, например, страх, гнев, печаль, радость, мы хорошо их определяем, когда они интенсивно выражены. Когда они пять баллов из пяти, тогда трудно ошибиться. Кто угодно может их определить. 
Чаще всего они, во-первых, смазаны, смешаны, мы их контролируем, их интенсивность не так выражена. Например, Барабанщиков в 2014 году на русской выборке по фотографиям, по классическим эппловским фотографиям, которые выражены были в эмоциях на 2 балла из 5 получил вот такие результаты. Страх мы не определяем на лице. Мы определяем страх на лице, когда он явный, 5 баллов из 5, это микровыражение, а вот если страх выражен чуть-чуть, например, то 7% людей его только видят, только 7% людей его определяют. Потому что страх - это табуированная эмоция. Мы не любим показывать, что нам страшно, мы не любим показывать, что мы не уверены в себе, а это все одно и то же, из одной и той же рубрики. Это табуированная вещь, нам нужно быть сильными, нам нужно быть радостными, а страх это табуированная эмоция. 
Удивление - это не табуированная эмоция, удивление – это, наоборот, социально приемлемая, социально одобряемая эмоция. Это хорошая эмоция. А страх - это социально не одобряемая эмоция. Он боится, он не уверенный, значит он лузер. Это так. Мы боимся показывать страх, это социально не одобрительно. 
Отвращение - это проявление доминанта, печаль - это нормальная русская эмоция. Ничего тут такого. А вот если мы сами табуируем, то мы и других не видим. Это не одно и то же, но это связанные вещи между собой.
 Злость - не табуированная эмоция. Злиться можно. 
Страх - это табуированная эмоция, в плане того, что к тому же мы её еще подменяем всегда какими-то другими эмоциями. Мы всегда маскируем страх какими-то позитивными эмоциями. Например, радостью, иногда удивлением, иногда гневом, иногда печалью, но страх мы никогда не показываем. Гнев еще можно показать. А вот неуверенность, страх, мы чаще всего маскируем под эмоции радости. И вот когда мы, например, видим не конгруэнтную улыбку, плюс у нас не конгруэнтный голос, повышенный какой-нибудь такой, то часто это говорит про эмоцию страха. Это важный момент. И для полиграфологов это важный момент. Не всегда мы на лице увидим этот страх. Хотя конечно же да, когда уже клиент дошел до кондиции, тогда он уже становится очевиден, виден, но в самом начале человек приходит, хорохорится, и говорит, что он красавчик, и показывает это, и страх табуируется. 
Базовые эмоции редко выражены интенсивно, чаще всего они на чуть-чуть, и чаще всего они смешаны. 
По голосу мы тоже много чего понимаем, я занимаюсь сейчас как раз голосовыми анализаторами. 
Давайте мы сначала про Пола Эткана поговорим, просто эти вещи завтра нам нужны будут, мы сегодня до 11 будем.
Эмоция радости. 
На лице проявляется вот так, интуитивно вы это все понимаете, как проявляется эмоция радости, но это на 5 баллов из 5. А на 2 балла из пяти, как проявляется эмоция? 
Шестерка подключается не сразу, сначала у нас работает 12, а потом 6. И 6 мы не всегда увидим. Потому что есть люди, у которых глазки не совсем работают. Тут глаз, например, шестерку не увидеть. Если она будет на 5 баллов из 5 по интенсивности, тогда да, тогда мы её увидим. А на 2 балла мы её не увидим. И будет у вас четверка. Как-то определяется, увеличивается тонус лица, общий тонус лица повышается, но при этом оно не напряженное. 
Минимальное проявление эмоции радости - это тургор кожи, и тургор мышц становится виден. То есть лицо тонизируется. Это очень трудно описать словами, но ситуация заключается в том, что мышцы начинают приходить в тонус. Они не такие спокойные и вялые, как при эмоции печали. Мы это можем увидеть.
Когда человеку дают задание вспоминать опыт, который ассоциирован с той или иной эмоцией, но при этом задача не показывать ничего на лице. Интуитивно мы все равно схватываем это, при хорошей тренировке схватывается, интуитивно чувствуется. Это действительно есть, мы не всегда лицо можем расписать по факсу, иногда оно интуитивно схватывается, а лицо ноль, как будто бы нейтралка. Это действительно так. Поэтому так мы можем и ошибок наделать. Для этого и нужна тренировка, для этого мы и пришли на практические занятия. 
Для суда это, например, не подойдет, для суда нужен факс.  Но для того, чтобы иногда получить факс, нужно интуитивно понять где потом передавить и пересилить. Но все же с этого начинается. В понимании куда идти. 
Итак, как возникает эмоция радости?
Расширение возможностей и перспектив, появление планов, разговоры о каких-то планах, что будет, что будет хорошего, что будет потом, а потом мы что сделаем, а потом сделаем вот это, а потом еще сделаем вот это и т д. 
Есть очень хороший фэйсридер компании Ноутас, фейсридер дод ком, у него уровень погрешности почти 0, сильно хорошо получился. И он определяет еще ньюниты, ем доверяют. Он действительно хорошо работает. И по умолчанию, сейчас можно не быть профессионалом в факсе, а видеозапись вложить на фэйсридер. Мы сначала калибруем этот фэйсридер, а потом мы уже ставим его на плэй и просим анализировать. Он всегда дает какой-то результат. 
Машины везде не применяют потому что это дорого, 14500$ это стоит.
Есть хорошие компании, нейротренд называется, у них программа, нейотренд дод ком.
Она аналог фэйсридера, стоит 150 тысяч рублей в год. Я себе в прошлом году покупал, а в этом году не стал покупать. Но большинство людей делают как: берут тестовый доступ, а потом берут еще тестовый доступ. У фейсридера такое возможно. 
Она не дает никаких заключений, она описывает мимику по факсу, по эмоциям. Вот, например, гугловский движок, и майкрасофтовский движок, он определяет эмоции в процентах, но не в экшн-ньюнитах, а этот может определить в экшен-ньюнитах вполне достойно. Эмоцию пишет, пишет кодировку по факс.
Калибровку сложно проанализировать программой, для этого должна быть достаточно неплохая видеозапись, качество видеозаписи должно быть не плохое. 
Вы определяете нейтральное положение лица, какие-то точки нейтрального выражения лица. Это делает оператор, это некая калибровка. Машина учитывает это. Калибровка на одну позицию идет - на нейтральную. Вообще в некоторых случаях можно не калибровать, она и так бывает хорошей. А вообще, по умолчанию, если мы говорим про качество, тогда её нужно калибровать на нейтралку. И тогда она вполне великолепно справляется. Но требования к этой записи должны быть высокие. Лицо должно быть видно. Это важно. Угол достаточно важен. А количество освещенности-нет. 
Человек или машина? Я больше машине доверяю.
Но лет 10 это будет еще дорого. 
Эта программа не скажет вам, человек врет или не врет. Он определит эмоцию.
Это дискуссия, заменят ли роботы человека. Не заменят никогда. Наоборот, они будут создавать рабочие места. Робот - это хорошо.
Итак, расширение возможностей. Мы говорим про желания и почему это важно. Эмоция радости нам нужна для того, чтобы человек отдохнул и расслабился. Функция эмоции радости - это отдых и получение удовольствия. Отдых, коммуникация, расслабление. В эмоции радости и общаемся, и отдыхаем. Тот, кто не умеет радоваться, не умеет отдыхать, не умеет общаться. Тот, кто умеет общаться и отдыхать, умеет радоваться. Иногда бывает такое, что мы не можем установить контакт с другим человеком, например, с подозреваемым. Это означает, что не хватает радости у него и у вас. И нужно эту радость иногда искусственно достать. 
Мы говорим про возможности, про желания, про вовлечение других людей в позитивный контекст. Как другие, например, подтверждают или не подтверждают его алиби какое-нибудь. Простая речь, отсутствие сложных фраз, отсутствие слова «полиграф» «синхрофазотрон», каких-нибудь других сложных вещей. «Хорошо сидим, клёво, третьим будешь, давай». Вот такие вот вещи, все просто. Интонация такая, ускоренный темп речи, повышение к концу. Чаще всего, при эмоции радости мы говорим быстро, и высоко. И громко. Вот это важно. Исключительность событий, не каждый раз такое происходит. Реализация целей, хотели - получили. Вот те на. Лёгкость, простота, все говорится про это. Разговор о будущем, о прекрасном, активное участие, вот такие вот моменты. И тогда эмоции радости начинают возникать. Плюс еще голос. Интуитивно голосом вы можете как-то управлять. 
Что человек покупает? Эмоции и жизнерадостность. Экспрессивность, демонстративность, экстравагантность, азарт, эмоции. Чем больше вы будете это демонстрировать, тем больше будет эмоция радости. И когда человек пишет вот эти слова, например, эта демонстрация она настроена на продажи. 
Я работал в компании Рольф, учил их продавать автомобили. Там идея такая, что приходит человек, он улыбается, у него якобы эмоция радости, или правда или не правда, не важно, когда он улыбается, говорим ему во эти слова. Это подстройка под его картину мира. И синхронизация с клиентом, соответственно с большей вероятностью он покупает это автомобиль, который мы ему втюхиваем. 
Жизнерадостность, экспрессивность. Например, жизнерадостный дизайн создает позитивные эмоции, это все слова из этой рубрики. Но преувеличивать конечно нельзя. Именно поэтому здесь лучше чуть-чуть «не до», чем «пере». Если это оригинальный автомобиль, вполне можно сказать что оригинальный автомобиль, особенно по сравнению с «Логаном» каким-нибудь. Это может быть не так отталкивающе. Надо смотреть на какого-то конкретного человека. Оригинальность, уникальность, привлекательность, творчество, сексуальность, крутость. Автомобиль подчеркнет ваш характер, статус. Тем не менее 2 -3 раза в десятиминутной презентации это нужно сказать, это хорошо вполне. Легкость, общительность, развлечение, доверие, брендирование, бренд всегда строится на этом. Нет, не только на эмоциях. Бренд-он всегда включает в себя вот это сообщение. 
Например, мы продаем какой-нибудь Ниссан. И бренд всегда включает в себя слоган. Слоган всегда включает в себя какую-то эмоцию. Например, «Открытый автомобиль для открытых дорог», я условно сейчас придумываю. 
Это эмоция радости и удивления. Она включает в себя семантику эмоции радости и эмоции удивления. Значит, на нее будут обращать внимание и стероиды и шизоиды. Им эта семантика очень важна. Каждый бренд, каждый слоган имеет свою семантику, которая ориентирована на тот или иной психотип. 
Например, «Наш профессионализм- ваша безопасность». На что это ориентировано? На эпилептоидов. Безопасность, тревожность, эпилептоидность, контроль. Каждый бренд, каждый слоган, он имеет под собой определенный и сознательно ориентированный сематический посыл. Активность, энергия, спонтанность, драйв. Это тоже они покупают эмоции радости. И, соответственно тоже, если мы это демонстрируем, то это проявляется. Красота, стиль, мода, стероидность. «Управляй мечтой»- пранояльность. 
Я когда-то видел такую книгу, очень хорошую, на английском языке, прогирование автомобилей, но она стоила 150 евро, и я ее не стал покупать, пожадился. Книга была с картинками, с брендированием, надо погуглить, найти, может быть она продается. Очень красивый такой разбор примеров брендирования. 
Вещи конечно же что-то говорят о человеке, но с моей точки зрения, больше о человеке говорит то, как человек к этим вещам относится. Конечно важно то, какие часы у человека, важны, и на это некоторые люди в некотором обществе смотрят. Но более важно то, как человек к этим часам относится. Его модель поведения с этими часами. Важно какие ботинки на человеке, особенно в некоторых ситуациях. Но более важно, как человек к этим ботинкам относится. Вот этот момент важен. И по идее это тоже можно разделить как минимум на четыре варианта. Дальше уже смотреть. Да, Тойота отличается от БМВ. И есть такой момент, когда важно, какие вещи есть у человека. Но большую информацию мы берем от того, как человек к этим вещам относится. Вот, например, разбитый экран телефона, он тоже каким-то образом нас характеризует. У кого-то экран на телефоне не может быть разбит в принципе, как только он разбивается, либо меняется телефон, либо меняется экран. А у кого-то может. Вот это важный момент.
Эмоции печали.
Утрата значимого критерия. При эмоции радости, позитивные критерии, вы удовлетворяете значимые критерии, и мы радуемся тогда, когда происходит то что мы хотим. И функции эмоции радости - это отдых и коммуникация, мы начинаем общаться и отдыхать. Легкое состояние алкогольного опьянения- это эмоция радости, мы начинаем общаться, коммуницировать, отдыхать, лицо расслабляется, руки расслабляются. 
По движениям и по жестам. Ключевые крупные суставы расслабляются в эмоции радости. Это важно. Потому что иногда бывает, когда мы сидим вот так, ключевые суставы напряжены, и тут никакой радости не бывает, душа должна раскрыться. И крупные суставы должны работать. Не мелкая моторика, на клавиатуре, например, или на мышке, а крупные суставы, это важно. 
Походка радостная, как в классике говорили, от бедра. 
При печали немного по-другому. Там крупные суставы закрыты, а плечевые и локтевые суставы работают. Утрата значимых критериев- отсутствие инициативы, гибкости пассивная контактность, формализм при эмоции печали. Негативные цели, пассивность, без стремления подчеркнуть свой собственный статус. Есть пассивность с понтами, есть пассивность без стремления подчеркнуть свой собственный статус. Вовлеченность периодическая, отстраненность, ориентация на то, как было, или то, как надо. При эмоции печали, что у нас при минимальном проявлении происходит с лицом? Опускается. При эмоции радости поднимается, а при печали опускается. Стекает. Печалька хорошо видна, даже на нуле. Что здесь? Процедуры, формализм, долженствование, пассивность, серьезность, синхрофазотрон, полиграф, прохождение полиграфической проверки, долженствование. Вы должны, мне должны, обязаны. Эмоциональное участие. Я бы с удовольствием вас не проверял, но надо.
Рефлексия, анализ. Давайте посмотрим на эти всякие полиграммы. Философия, там если это то, то не то, то другое замедление речи, медленная тихая речь, плавная, особенность потухания к концу фразы, такой гипнотический голос. Ностальгия, ссылки на прошлый опыт, противопоставления иногда. Разговор про прошлое, какие раньше были полиграфологи, не то что сейчас. Жесты вниз, кивки вниз, спокойствие, пассивное участие без понтов, большие временные фреймы, про традиции поговорить, про консерватизм. Что-то хочется изменить, про прошлое позитивное. Вот раньше мы встречались, вот раньше полиграфологи какие были, не то что сейчас.
Что здесь покупают. Практичность и экономность. Вот это выбор эмотивно-тревожных людей. Практичность и экономность. Покупают – это означает что они хотят этого, они присоединяются, подстраиваются, вы синхронизируетесь с ними, подстраиваетесь. Когда начинаете говорить об этом, про практичность, про экономность, про хозяйственность, про простоту. Чтобы все было просто и понятно.
Вот зачем это вам. Возьмем, к примеру, полиграфологическую проверку. Мы видим человека в эмоции печали. Чтобы понять его картину мира. Вот он живет в эмоции печали, чего ему нужно в этой жизни, чего он хочет, к чему у него глазки открыты. Как он воспринимает этот мир. Он не будет воспринимать что-то сложное, ему нужно что-то по-простому объяснить, сдержанно, просто, практично. А если ты ему дашь какой-нибудь инструмент из 50 пунктов, он скажет: «Дружище, мне это не нужно. Дайте мне из трех пунктов. Первое второе, третье». Ему нужно по-простому. И если ты ему будешь объяснять: «Ну вот, смотри. 50 пунктов на вот этой вот полиграмме» он скажет «я ничего не понимаю». А ты ему скажешь первое второе и третье. Вот этот зубец, и вот это зубец показывает, что ты причастен. Все, хана.  И для него это будет хорошо, это будет из трех пунктов понятно. И он опечалится. А в печали человек внушабелен.
Вот мы сегодня говорили про получение признания. Так вот в получении признания что нужно делать. Нужно доводить человека до состояния печали и страха. Это очень важный момент. Потому что человек в эмоции гнева никогда не даст признание, почти никогда. В эмоции отвращения - тем более. В эмоции радости просто тупо будет прикалываться, в эмоции презрения - еще хуже. Он будет соревноваться с вами. А его нужно доводить до состояния печали.  А как это нужно делать? С помощью хотя бы голоса. Хотя бы это ты скажи, а потом я якоречек поставлю на это солнышко, и все, и не уйдешь ты от меня без видеозаписи.  Вот оно, понимаешь, чувствовать сердцем нужно, я чувствую сердцем это. Давай пиши, вот тебе листик бумажки, пиши. Я покурю пока, волнуюсь. Напиши, легче же станет. И все, человек уходит в печальку, а там он беззащитен. 
В продаже что-то подобное. Человек в печали, человек принимает ваши условия. Вот что такое эмотивы и тревожные. Им важно чтобы хуже не стало. Если вы говорите: «Дружище, если ты подпишешь, хуже точно не станет. Лучше, не факт. По-честному говорим. Бери пока есть». И базовая эмоция, подстройка под эмоцию, очень важна. В плане голоса, контента, слов, которые мы говорим. «Открытая машина для открытых дорог».  Это важно. Интонация голоса важна. Жесты, мимика тоже важны. Когда мы в комплексе подстраиваемся под карту мира человека, извините, он беззащитный. Еще и страх, да, потому что эпилептоидов уже не испугать. Поэтому печалить. Вообще здесь все подгоняется под конкретного человека. С эпилептоидом нельзя соревноваться, потому что это дает ему энергию. Если эпилептоид видит противника, это дает ему энергию противостоять. Нельзя принимать этот вызов. Он злой- ты должен быть добрым, только он добрый- ты злой. Нельзя принимать этот вызов. Но при получении признания, мы должны что делать? При получении какой-то конкретной информации. зачем нужна эмоция печали? Эмоция печали - это эмпатия. А против эмпатии очень трудно соревноваться. Человеку хорошо, что ты ему будешь палки в колеса вставлять? Нет. Он же к тебе по-доброму. 
В получении признания, что очень важно. Важно чтобы эта эмоция печали и страха была долго. На 30-40 секунд оставьте человека в эмоции печальки, заякорите это, и он ваш. Прикусите его завтра, послезавтра, через день, через часик. Отправьте покурить. Водички попить, кофейку попить. Возвращайся. Покури. Подумай. Приходи. Пиши. И рассказывай. Надо простые давать внушения. При печали человек очень внушабелен. Если вы ему даете пойти покурить, это подходит под его картину мира, он хочет покурить. Отдохни - он хочет отдохнуть. Приходи - дальше я ему даю команду. И рассказывай. Он обязательно сходит покурит, он обязательно сходит отдохнет, попьет кофейку, а дальше, извините, нужно уже рассказывать. Первые два пункта то сделаны. И третий будет делан. Никуда не денется. 
Провалы бывают. Шанс выдержать есть у всех. Как говорится, чистосердечное признание, ускоряет наказание. Если человек имеет опыт криминальной жизни, и негативный опыт работы со следствием, такие люди проблематичные конечно. С ними сложнее. Но и с ним тоже можно договариваться. Бывало. Просто с ними реально сложнее. Они сначала проверяют свой ты или нет. Сильный ты или нет. Если ты слабый, над тобой будут прикалываться или будут молчать. Но с сильными людьми они готовы поработать. 
Чем интересны эмоции печали.
В эмоции радости человек отдыхает, расслабляется, общается. Это полезно для того, чтобы синхронизироваться с человеком. При эмоции печали человек внушабелен. Он всякую фигню может себе на подход записать. Это важный момент. Именно там мы создаем косвенные и прямые внушения человеку, которые потом фактически могут формировать его поведение. 
Что такое гипноз? Гипноз- это печаль. Не директивный гипноз. Директивный это гнев. А не директивный, это печалька. Он делается гипнотическим голосом, дается команда некая. 
Тем более, практичность, экономность, он покупает во этот контент. Надежность, качество, безопасность. Работоспособность, качество, организованность. Он покупает это. Если вы будете говорить, что вы организованы, безопасны, качественно делаете работу, куда ему дется?
И против печали здесь не попрешь. Потому что, например, при получении признания, как только с вами захочется соревноваться, соревнование дает ему силу. Противодействие дает ему силу. Азарт дает. Ему прикольно вас победить. И как только вы приняли этот вызов, всё, вы проиграли. Потому что это даст ему энергию. Особенно если это эпелиптоид какой-нибудь. Он будет относиться серьезно, он захочет вас сделать. Наша задача - не надо этот вызов принимать. «хотите по-хорошему, давайте. Я с удовольствием». 
Здесь очень важно, что большинство людей, в моем понимании, и в моем кругу общения, это действительно сейчас большинство. Мы очень хорошо сейчас оцениваем контент. И вы обратили внимание, что, как только я буду вам говорить про открытые дороги для открытых автомобилей, вы будете напрягаться. А вот, например, интонация голоса мы сейчас практически не оцениваем, они интуитивно действуют. Очень интуитивно и быстро действуют. И этот момент очень важен, потому что он нами не осознается. Мы привыкли к Инстаграму. В Инстаграме картинки быстро меняются, мы их уже не воспринимаем. Ставим лайк и всё. Или дизлайк. А вот голос, он влияет. 
Мы привыкли что мы подкрасились, сменили пиджак на футболочку, ботиночки на кроссовочки, и другой человек. Мы сейчас перестаем это воспринимать серьезно. А голос, он более стабилен. И поэтому эти моменты, вы их якорите, потом в субботу, в воскресенье, тренируйте, якорите. И опросная беседа, это тоже очень сильно нужно якорить. И формировать четкую компетенцию, вплоть до синестезии. Синестезия, это, например, вспомните какой-нибудь положительный опыт свой, вспомните картинку, представьте какой-нибудь положительный опыт. Представили? Увеличьте её, и приблизьте её к себе. Вы начали больше улыбаться. Т е это формирование неких образов визуальных, пространственных образов, которыми потом можно играть и учитывать их в конкретной работе. 
Допустим мы с вами поговорили, вы доказали свою невиновность, и мы друг о друге забыли. Вы работаете, я работаю, все отлично. Поговорили, пообщались, ничего не произошло, все отлично. С другой стороны, мы можем поговорить, я докажу, что вы виноваты, у вас все будет плохо. Здесь все хорошо, здесь все плохо. И если вы хотите, чтобы у вас было все плохо, не нужно общаться так. То есть я формирую четкие пространственные якоря хорошо и плохо, хорошо и плохо. Дальше, чтобы мне заставить вас чувствовать себя интуитивно хуже, я безусловно конечно изменю голос, потому что я скажу, что мы может быть не договоримся. И эту синестезию, это пространственный якорь, отдалю от вас. А проблема то есть. И вот эту пространственную синестезию буду приближать к вам и увеличивать ее. Если вы будете молчать, то вполне возможно станет больше. Это так. Вот он листочек, пишите. Это лучшее что можно сделать. Серьезно. 
В состоянии работы, опросные беседы, клиенты, когда мы переубеждаем клиента в чем-то, эмоции печали здесь очень важны. Потому что против нее практически нет приема, потому что интуитивно она воспринимается как эмпатия. Человек вам хочет что-то хорошее донести, и мы сидим и слушаем. Это важно. 
Семья, комфорт, репутация. Эти люди покупают репутацию, семейные ценности, традиционные ценности, спокойствие, зрелость, последовательность. Ну и организованность конечно. Если вы организованны, а не взбалмошны, им хочется вот этого. Поэтому подстройка и манипуляции по эмоциям чаще всего идут: первое- по контенту, мы говорим конкретные слова, синхронизируемся с ними. Следующее- голос. Голосовые модуляции. Жесты. И частично лицо. Но лицо сейчас уже меньше работает, потому что мы как то к нему привыкли. И каждая эмоция имеет свою структуру. Почему это важно? Мы поговорим на тему, как человек переключает, контролирует, управляет свои эмоции. 
Есть так называемые кирпичики эмоций. Например, эмоция радости. Я до сих пор пользуюсь этим фильтром восприятия, например, метопрограмма. Есть мотивация «К» а есть мотивация «от», когда человек ставит цел позитивно (я хочу вот этого), а есть человек, который говорит: «мне лишь бы геморроя чтоб не было». Это мотивация «от». Негатив и позитив. Оптимизм и пессимизм. Упрощенно, в этом смысле. Мотивация «к», когда человек говорит «я хочу вот это», а при печали человек говорит «а я не хочу вот это». При печали человек говорит «я не хочу сесть». А при радости человек говорит «а я хочу, чтобы ты катился куда-нибудь». Это «от». 
Следующее. При эмоции радости человек вовлечен, ассоциирован в ситуацию, то есть он живет в этой ситуации, он чувствует эмоции, увлекается ими. Это ассоциации называется. Ассоциация. Увлечение. При эмоции печали бывает по-разному, то диссоциация, то ассоциация. Переключается. Он почувствует, потом диссоциируется. 
При эмоции радости мы чувствительно относимся к обратной связи, нам важна обратная связь. Ты ржешь, и ты смотришь, ржут они тоже или нет. А если не ржут, обидно.
Я тут такой анекдот клевый рассказал, а он даже не улыбнулся. При эмоции радости мы очень чувствительно относимся к обратной связи. Это внешняя референция называется. Это важно. Как только человек улыбается- говорите комплимент. Съест. 
При печали. То же самое. Тоже внешняя референция. Иногда бывает внутренняя, но больше внешняя. Тоже чувствительно относимся к обратной связи. При радости нам важны какие-то факты, детали, детализация, факто-логия, примеры, случаи, жизненные события, истории. Личные истории, жизненные события какие-то, примеры. Факты. А при печали мы говорим «все плохо» или «все хорошо». Обобщение. Или общее. При радости мы обращаем внимание на настоящее. Ориентированы на настоящее. А при печали, на прошлое. При радости мы говорим «хорошо сидим, прикольно», а при прошлом мы говорим «вот раньше лето было, а сейчас снег». При радости мы ориентированы на гибкость, возможность. Она же гибкость. Можно так, можно по-другому. А при печали есть правила. Оно же - процедуры. Правильно так, а вот так неправильно. 
При радости мы больше обращаем внимание на себя, то есть мы о себе часто думаем, а при печали- на других. Эмпатия важна. Другие. Что думают другие. Что другие скажут. Печаль и радость полная противоположность. А вот если я здесь напишу «гнев», здесь будет эмоция гнева. Чем она отличается от печали? Мы тоже ставим негативные цели: «меня это бесит, мне это не нравится, я это ненавижу». Тоже критикуем. Критика. Здесь позитив- в эмоции радости. «какой ты прикольный, какой ты позитивный, какой ты клевый». А здесь «ты негативный, ты не хороший, ты не правильны». Мы критикуем. Критики. И в печали тоже мы критики. В гневе человек увлекается. Как только меня что-то бесит.  Я начинаю об этом думать, говорить. Вовлеченность, эмоции возникают. Да, я не логично думаю о чем-то, а вовлекаюсь в эмоции. Ассоциация. Вовлечение. При гневе человек абсолютно уверен в своей картине мира, как только меня что-то бесит, это означает что я прав, а другой нет. Это так, согласитесь. Если я вас бешу, значит я идиот, а вы красавчик. И соответственно наоборот. Когда возникает гнев, возникает внутренняя референция. Эпилептует очень жестко внутренний референт. Они уверенны в себе. Уверенность. Внутренняя референция. И достучаться до них, до вот этой обратной связи, сказать: «эй, дружище, ты не прав» невозможно. Эй, дружище, а можно по-другому посмотреть на эту ситуацию. Очень трудно. 
При гневе. Детали. Бесят какие-то конкретные моменты, бесят именно вот это, которые потом диперебализируются в обобщение все плохо, ах ты негодяй взял вот это, а ты вообще козел. Начинается с деталей, с каких-то фактов, ты мне наступил на ногу, ах ты козел. Деталь сразу переходит в какие-то обобщения. Детали в общем. Но  рассматривать сначала детали. В гневе мы думаем про настоящее. «Я лучше сейчас тебе по башке дам, а потом будь что будет». Чаще всего так происходит. Мы думаем про сегодня, про сейчас, и про ближайшую перспективу. Лишь бы сейчас отомстить, а потом фиг с ним. 
Настоящее. При гневе есть определенные правила. Так правильно, а так неправильно. Вот это хорошо, а вот это плохо. Это добрый, это злой. Это дорого, это дешево. Конкретно есть правила. Однозначность есть. Правила важны. Правила и процедуры. Нужно сделать первое, второе, третье, пятое, десятое и тогда все будет хорошо. А если как угодно, то это неправильно, то это бесит. При гневе человек думает о себе, либо о системе в которой находится. Похожие вещи. И поэтому Экман пишет, что есть позитивный треугольник эмоций, а есть негативный треугольник эмоций. Что такое позитивный треугольник и негативные эмоции? Это печаль, гнев, и отвращение. Это негативный треугольник эмоций. Мы очень часто переходим туда-сюда можем гулять. Нас что-то сначала взбесило, гнев - это нарушение значимого критерия, потом мы сказали «да катитесь вы сами», потом опечалились и приняли эту ситуацию для себя, например. 
И есть позитивный треугольник. Радость, удивление, презрение. И суть заключается в чем? Иногда полезно, вот этот гнев, который у клиентов есть, переводить в печаль. Он говорит: «да вы тут меня уже достали со своими полиграфологическими проверками, катитесь вы сами знаете куда, да я управу на вас найду». В гневе он раздражен чаще всего. Когда он приходит к нам на проверку, он раздражен, если он красавчик, если у него сильно нервная система, либо он эпилептоид, он всегда раздражен в базе своей. И мы его куда делаем? Ставим негативные цели, вовлекаем, немножечко диссоциируем. Но принцип заключается в чем? Гнев - это протест. «Я не хочу, я не буду. Вы меня бесите». А нам нужно этот протест слить. Перевести в печаль. 
Гнев - это конкуренция, печаль это «ну ладно, уговорили». Это принятие. Это активность. То есть при радости мы действуем. Мы не думаем, мы делаем. При гневе и при печали мы думаем. Ищем смысл жизни, размышляем, рефлексируем. Почитаем, например. Подумаем что-нибудь. Как протест сливается? Активность переводится в рефлексию. Посиди подумай, вот тебе 15 минут, или 5 минут, сколько угодно. Подумайте, не надо делать, не надо противостоять. Подумайте. Дайте ему время. Пускай опечалится. Настоящее переводите в прошлое. Подумай о других, о семье, о детях, о боссе. Ассоциацию в диссоциацию перевести. Внешнюю референцию во внутреннюю. Это создается вопросами. По принципу классики. Я, наверное, уже рассказывал, а может вы еще не слышали. С чего начинается любой хороший сервисный центр и любой банк? С очереди. Когда мы сдаем гребаный смартфон, который сломался, экран, который разбился, мы говорим, почините нам пожалуйста его. Приходим в сервисный центр. Сервисный центр с чего начинается? Мы приходим в сервисный центр не в хорошем настроении, в гневе чаще всего. «Ваш гребаный смартфон сломался». Или «ваш босс сказал, что мне надо пройти вашу гребаную полиграфологичекую проверку». Они приходят раздраженные. В гневе. Они пришли к какому-то идиоту, который их будет сейчас перепроверять. Зачем ему это нужно, не объясняют. Гнев, злость, нескрываемое раздражение. 
Задача что сделать? Первая задача хорошего сервисного центра- упротоколировать. Для этого что нужно? Он говорит: «Я» «меня» пригласили к какому-то идиоту, чтобы он меня проверил. Мой телефон сломался. Мы все свое ценим гораздо лучше, чем кого-то другого - сломался. Вы негодяи. И наша задача упротоколировать его, чтобы это была не уникальная ситуация «его пригласили», а рутинная ситуация: «чувак, тебя просто пригласили, как и всех остальных, ничего тут такого нет». То не уникальный случай. Для него это уникальный случай, его пригласили, да я сейчас вас порву. Нет, дружище, это не уникальный случай. Это как все. Он считает его уникальным, мы- нет. 
Поэтому, сервисный центр начинается с чего? С талончика. Он нажимает на кнопочку и берет талончик. Создается очередь. Если бы этого талончика не было, он бы пришел бы к вам, наорал бы на вас, сказал: «да у меня случай уникальный» и все равно устроил бы скандал. А тут талончик есть. Возникает социальная ситуация, социальная роль возникает. Ждун. Садится и ждет. Это важно. Почему? Потому что в печали не делают, а думают. Садится и ждет. 
Я иногда заставляю кандидатов подождать меня. Минут пять, десять, пятнадцать. Я пойду попью кофейку, нормально, пусть подождет, подумает. Причем я попрошу его подождать очень вежливо, доброжелательно. И найду причину по которой мне нужно уйти на 10 минут. Пусть подумают. Пусть повзвешивают, пусть потревожатся, пусть попечалятся. Выпустят этот пар. Не надо выходить и заставлять час ждать, это много, вы не В.В. Путин. Минут 15 максимум. 5-7-10, это хорошо. Он выпустит пар. Он пришел вас сделать, доказывать, что он красавец. Что ваш гребаный смартфон сломался. А тут: «Дружище, сейчас я позвоню, мне нужно срочно, посидите, вот вам кофеёк, я пошел». Пусть ждет, ничего страшного. Перегорит. Он из активности перейдет в рефлексию. Протест начинает сливаться. 
Вы знаете, сколько нужно пройти инстанций, чтобы согласовать митинг в российской федерации? Тридцать шесть. Тридцать шесть пунктов вам нужно пройти. Некоторые не дотягивают. Это не случайно. И в хорошем сервисном центре то же самое. Потому что в сервисный центр не приходят в хорошем настроении. Приходит туда человек, сначала берет талончик и ждет. Потом очередь. Циферка загорелась- он пришел. Он уже выпустил пар чуть-чуть. Но допустим он сохранил всю ненависть. Бросает этот гребаный смартфон в лицо оператору, и говорит: «ваш гребаный смартфон сломался, чините». Что делает оператор? Он говорит: «нет проблем, заполните пожалуйста бумажку». Он дает вам бумажку, вы там заполняете паспортные данные, пишите все это от руки. То, что написано от руки, более важно для человека, субъективно, чем то, что напечатано. Это правда. То, что напечатано в Ворде можете стереть, а то что написано - нет, это я писал, это мой почерк.
 Если вы покупали Каско и Осаго, то вы никогда сами там не заполняли эти бумаги. Я с Каско езжу, я никогда в жизни не заполнял эту анкету. Паспортные данные, где я проживаю, кем выдан этот паспорт. Девушка делает все это за меня, когда я покупаю Каску. А вот когда я прихожу сдавать телефон в ремонт, я это сам делаю. Почему? Я выпускаю пар. Девушка дает мне бумажку, я заполняю там вещи, все пунктики, потом даю девушке, и девушка мне обязательно должна сказать: «а вот здесь вот, пожалуйста, распишитесь». Это очень важно. Потому что сейчас не вы диктуете условия, а она вам говорит где расписаться. То то вы пришли, такой красавец, сами диктуете условия, то ли девочка вам какая-то говорит из окошечка, вот тут вот расписаться. Формируется социальная иерархия. Она теперь уже диктует условия, а не вы. Если вы сами расписались, вы молодцы, вы значит умеете сохранять ненависть к этому бренду. Великолепно. Но девочке именно это и нужно, это в скрипте написано. «Вот здесь вот пожалуйста распишитесь». Желать она это должна печально-радостно, и тогда она уже диктует условия вам.
Вы из активности перешли в рефлексию. Вы уже делаете то, что она говорит вам. А не она делает то, что говорите вы. Это важно, когда вы проверяете на полиграфе, например, статусных людей. Они все такие приходят: «ну и кто ты тут такой». Смотрит на тебя, как будто бы ты полный идиот, и тут давай, потанцуем, полиграфологу. Это важно. Потому что вот эта социальная иерархия, социальные роли, он не позволяют вам качественно выполнять свою работу, они понтуются, это неправильно. Эта работа не будет качественной. Нужно слить этот протест. Нужно слить этот статус. Чтобы хотя бы уравняться. А это формируется в том числе протоколированием. Процесс, протокол весь. Раз, первое, второе, пятое, десятое. Это важно. Мы активность переводим в рефлексию. Его ненависть мы должны диссациировать, перевести. Он думает, что «это мой телефон, меня заставили прийти сюда, на этот гребаный полиграф. А это всею ситуация такая. Не только вас касается, но еще Петровича, Сидорова и еще кого угодно. Многих касается. То есть это рутинная ситуация. Не уникальная, а рутинная. Настоящее мы переводим на прошлое. Всегда так было. Всегда такие происшествия, такие ситуации расследуются подобным образом. Дружище, извини. Разница на самом деле не большая, мы сливаем активность в физику. На посидеть на подумать, поковыряться в смартфоне своем, в Фэйсбуке. Это рутинизация. Вовлеченность. Он говорит, что это лично его касается. А мы говорим, что это всех касается. Это стандартная путинная ситуация, дружище. Так все делают. Не только ты, не только я. Это рутина. И настоящее он говорит: «мне сейчас нужно» , переводим в прошлое «что вчера Федор Иванович позвонил и сказал чтобы мы это сделали». Ссылки на прошлое. И он переходит  в печаль. А здесь он более слаб. По нашим правилам. Такие начинают работать. Ну и можно наоборот сделать, если кто-то сидит уже и большие суставы не работают, голова уже на локтях, на предплечьях, это говорит о том что все уже, печаль, скука, тоска. Надо физику включать. Телесность нужно включать. Подышать нужно. Подвигаться.  
- Нельзя сказать такого, что нету психотипов, есть, но просто они не всегда стабильны. 
-Просто динамику нужно учитывать это самое главное. 
- Я вчера вот это и хотел сказать 
Можно вопрос, мы прям все рады, что вы сказали, что характер человека гуляет, действительно могут на него оказать какие-то влияния социо – культурные моменты 
- Могут 
- Но в литературе очень часто вот так указывают, что если у тебя такой психотип значит такой психотип, есть ли какая – то литература, на которую можно ссылаться, где указано что характер моет меняться у человека? Что вот это психи яра з не где не опубликована, ее ни где не достать 
Характер — это относительно стабильная вещь! Конечно.
Дело в том, что большинство исследований по характеру они были проведены на психиатрии, но там действительно если есть диагноз, то и действия есть, считается что снять психиатрический диагноз — это нужно сильно постараться, да обычно это делают либо за взятки, либо не делают, будем честны. Что бы, например, снять диагноз шизофрении, это нужно, чтобы 10 лет у человека не было никаких эпизодов в сегодняшних стандартах. Поэтому все на самом деле немножечко сложнее. 
Смотрите вот это важный момент, вчера может, не успел вам это рассказать не обратил внимания на это. В нашей личности и в нашем поведении есть некоторые моменты, которые очень быстро меняются ну, например, мимика лица, Быстро меняется? Быстро! Жесты, быстро меняются? Быстро! Что еще, позы улыбка ни улыбка быстро меняются, макияж одежда меняется быстро. Но наш мозг обращает внимания на динамику, наш мозг не любит статику ему противно от статики он видит динамику. Вот помните мы говорили, что наш мозг, прежде всего замечает различие, разницу между настоящим и текущим и каким-то желаемым состоянием и прежде всего наш мозг обращает внимания на то что изменяется, если что-то не меняется мы считаем это скучным. Равным по умолчанию и упускаем из виду тупо привыкаем к этому и примерно большую часть внимания примерно 80 – 90 % внимания мы обращаем на динамику что меняется лицо, жесты, поза, одежда что-то еще другое это называется – изменчивые признаки нашей внешности нашего поведения, то есть, то, что сильно быстро меняется. Есть условно стабильные признаки – это уже все, что касается стратегии. Паттерна каких-то, например, кто-то из печали выходи в гнев, кто-то из гнева выходит в печаль до есть это привычки эмоциональный сценарии эмоциональные привычки. то что сегодня называется компетенциями, стратегиями, большой пятеркой, доброжелательностью, агрессивность, ответственность, открытость опыту такие вот вещи. Сюда же можно отнести метапрограммы, какие – нибудь, но они, правда, как контекстуальные, то есть паттерны стратегии привычки не конкретные изменения улыбка или хмурость, а какие – то конкретные паттерны. И есть стабильные признаки все, что касается пропорции нашего лица, нашего тела это паттерны визуальные идентификации личности отпечатки пальцев и прочие вещи. Фигня в том извините меня за это слово мы обращаем внимания на то что изменяется, прежде всего, мы на это обращаем внимания, но в нашей личности есть примерно тоже самое есть черты характера, черты личности которые быстро меняются дихотомические вещи по принципу «добрый-злой» вы все можете быть и добрыми и злыми в  зависимости от ситуации, есть личностные качества которые зависят от контекста ну, например, вы находитесь в стрессовой ситуации в стрессовом контексте вы будете говоря злыми например или печальными, например или радостными например, личностные качества зависящие от контекста вам наступили на ногу вы изменили свое поведение изменили личностную характеристику текущую, изменчивую вещь это все что зависит от настроения от текущего состояния, текущих событий, утро это или день или вечер. Утром мы чуть более бодрые, например, а вечером чуть более сонные это тоже меняется. Веселые, грустные, добрый, злой и вот эти вещи, которые укладываются в эффект доктора Форера должны были слышать, что это такое. Это в 50 – х годах декан психфака Калифорнийского университета всем студентам раздал один тест все студенты ответили на этот тест и этот доктор Форрор отдал всем студентам поголовно одно и тоже заключение, в котором было написано «Вы человек веселый, но в некоторых моментах вы, конечно же, будете грустить» «Вы человек добрый, но когда на вас наезжают вы будете наезжать в ответ» «Вы человек дружелюбный, но когда вас достали вы дадите в зубы» «Вы человек ответственный, но иногда на что то забиваете» и вот примерно 85% людей подписали что это они. Что вот это заключение оно прям про них 85%. Тысячи раз переделывали это исследование и примерно тысячу раз 80 – 85 – 75 % людей подписывают, что это они. Когда используют такие дихотомии вы человек ответственный, но конечно же когда вас все достало вы забьете и все скажут «да это про меня» Это гороскоп, тоже самое дает это эффект доктора Форера когда в психологической характеристике используют такие дихотомии цыганки так делают например конечно же у вас есть женщина вашей мечты и одновременно в вашей жизни присутствуют какие то там женщины, которые удаляются то приближаются к вам, но всегда есть некая звезда, которая ведет вас по этому пути. Тоже самое доктор Форер. Есть какие-то дихотомии то, что близко. Это то, что далеко, то что глубоко внутри и то что на поверхности. Когда в психологическом диагнозе психологической характеристике используют и то, и другое, 85% людей расчет про него. Но это динамические характеристики, потому что мы по любому бываем разные бываем добрыми и злыми, и веселыми, и грустными, ответственные и безответственные. А есть условно стабильные характеристики нашей личности — это привычки кто-то курит кто-то нет все могут бросить курить, и никто от этого не умрет, гарантирую. Если человек бросит курить точно нечего ему от этого плохо не будет, но почему-то он курит, что это? Это привычка!
 Кто-то пьет американо, кто то пьет капучино, кто то пьет экспрессо, кто то пьет кофе с сахаром, а кто то без сахара и по умолчанию он сыпет себе сахар, по умолчанию. Да меняется, но чаще всего это делается по умолчанию, и чаще всего это надолго. Допустим не кофе возьмем, что-то другое есть такие вещи, которые мы делаем абсолютно привычными это не обязательно может быть кофе это может быть марка сигарет это привык к марке сигарет или вообще к курению это тоже самое привычка. Ну чистить зубы - это абсолютно уже не зависит от нас, а по умолчанию. Есть такие вот вещи которые привычны у нас есть выбор что пить чай или кофе кто то по умолчанию возьмет кофе кто, то возьмет чай, кто то по умолчанию возьмет зеленый чай а кто то по умолчанию черный чай потому что привычка, выбор есть и даже вопрос не денег ни цены не времени, а тупо привычка! И в нашей личности есть такие штуки привычки их уже меньше и на них мы не обращаем внимания, почему? Потому что не меняются они меньше изменчивы. А мы обращаем внимания на то, что изменчиво на мимику лица, добрый читатель или злой радуется или злиться. И есть стабильные характеристики штука темпер ментальные вещи какие то базовые ценности, базовые ценные установки, по принципу если мальчику нравится девочка, то это скорее всего надолго на мальчик будет переключиться сложнее и наоборот если девочка предпочитает общаться с мальчиками в интимной обстановке то это тоже скорее всего на долго, на девочек ей будет переключиться достаточно сложно. Базовые, какие то установки импринты то что относительно стабильно период изменений у которых длительный долгий период это тоже в принципе чисто теоретически может изменяться «никогда не говори некогда» но тем не менее для того чтобы это изменить нужно сильно постараться. И вот соответственно про психотипы возьмем, про базовые эмоции. Все это тоже, в какой то ситуации может меняться однозначно. Но мы не рабаты, мы не запрограммированы до конца, но частично программный код у нас есть. И что делает современный профайлинг? Он по динамическим характеристикам нашей внешности. Например, по одежде, по вырезу декольте, по красному платью, по уровню каблуков. Говорит, что вот у нас есть набор каких-то динамических характеристик внешности, которые меняются очень быстро, их можно изменить по умолчанию в зависимости от собственного желания. Я могу ведь их легко изменить. И соответственно по вот этим сильным меняющимся динамическим  характеристикам внешности, люди говорят: Мы показываем, определяем стабильные, личностные качества математики обсмеют. Потому что, для того что бы по динамических характеристикам внешности, четко гарантированно прогнозировать  стабильные личностные качества, нужно составить очень серьезную математическую модель. Это возможно, не то что бы не возможно в принципе серьезной математикой. Они просто там я так вижу. Я поэтому по профайлингу, но сейчас конечно тоже никогда не говори никогда, потому что сейчас можно защитить диссертацию по теологии, ну по профайлингу еще диссертацию не защищали. Ну что не надо математике, ну как бы она очень скрыта. Да но, тем не менее, да вот у нас сейчас есть доктор биологических наук в России. И мало ли может быть скоро будет доктор профайлинга. Может быть, будем надеяться, что это будем мы. И соответственно действительно важно, да и тренд заключается в чем? В стабильные черты внешности, нужно связывать стабильными чертами характера. Именно по этому сейчас в тренде профайлинга это большая пятерка, это уровень доброжелательности, ответственности, открытости опыта агрессивности и эмоциональной стабильности. Это достаточно стабильные вещи, которые меняются достаточно тяжело. Да это то что они связаны с тем из темпераментов психотипов даже. Но по  большому счету это можно изменить вот такая штука. 
 Мы с вами вчера остановились на эмоциях, сегодня наша задача их быстренько доделать потренироваться и соответственно, поехать дальше. Была у нас эмоция гнева. Мы говорили про то, что  при эмоции гнева, человек покупает такие активные ценности, активность, энергия братства, статус, скорость, динамика, сила такие вот вещи. И почему это важно? Потому что в коммуникации можно динамически эти вещи использовать. Допустим, когда на нас кто-то орет, то нам приходит какой, то не довольный клиент или приходит недовольный статусный человек  нам на проверку  к нам. Да мы понимаем, что он хочет услышать от нас эти слова. И мы говорим мы используем вот эту штуку на постройку введения соответственно все это нужно для постройки ведения в XX веке, не используем голос, используем жестикуляцию необходима  выгодно мы подстраиваемся к нему, а потом ведем туда, куда нам нужно. Но чаще всего, например, при работе с гневом, гнев переводит во что, либо в печаль, либо в отвращение. Потому что печаль при гневе, человек готов сражаться со своей ценностью за свои цели, а в печали скорее всего человек говорит «ок, хорошо, вы меня убедили, соглашусь» То есть он принимает текущую ситуацию даже если она ему не нравится. Печаль, человек склонен к внешней референции говорит хорошо, или не говорит что ОК, но все равно смеряется, появляется некое смирение. А при гневе никогда нет смирения, есть всегда конфликт.
 Ну и соответственно в третей эмоции из  негативного треугольника эмоций, эмоция отвращения. Здесь фишка такая, Вы тоже, скорее всего, знаете, за что человек не будет сражаться за свои ценности, он диссоциируется, он уйдет. Да человек говорит, что он разорвет коммуникацию, коммуникация будет иерархичная. На нарушение критерий, за которые четко не будет бороться по принципу, чего я на эти выборы пойду, там и так все без меня решат. Да он не будет участвовать в этой системе, а скорее как то будет дистанцироваться, диссоциировать. И приводит к чему-то же иерархической коммуникации, графической коммуникации. Формируется и ролевой иерархический рапорт кто-то главный кто-то не главный, но если в гневе человек доказывает что он главный, то тут человек делает вид что вы сами должны понять, что я главный и сказать что ты да главный обрати на меня внимания. То есть, есть пассивность, есть рефлексия, но на уровне каких то пассивных рефлексов и пассивных пантов. Да и здесь соответственно тоже отстраненность при пантах, а дистанциировании и создании иерархии и постоянный скепсис. И вот соответственно, как проявляется эмоция отвращения на начальном этапе, на первичном этапе видно, что это поднятие ее вверх верхней дыры, но там что-то поднятие нижних век и опущение  бровей, она важна на  начальном   этапе. Прерывание рапорта, на прерывание отстройка это раз, а на лице, напряжение соответствующих. Ну, напряжение можем увидеть. Помните, что при гневе мы говорили, что начало вот эмоции гнева, это напряжение глаз, формирование туннельного зрения прищуривание, легкий прищур. Да он может не всегда виден, на факсе. Да но, тем не менее иногда он читается. 
  Но вот смотрите, чего  важно пропайлиинг   он частично связан с манипуляцией, потому что чаще всего мы изучаем человека для того что бы иметь какие то точки. И естественно в такие моменты и часто важны для того чтобы отследить как человек на это реагирует. Да вот допустим мы общаемся с газу на глаз с подозреваемым и так не хорошим поведении человека. Ну, можем  подстроиться, присоединиться, найти общий язык, синхронизироваться, создать какой то рапорт об этом и потом раз потихонечку начинать отстраиваться по принципу сказать там, например: дружище ну давай уже признавайся. Нет, не признаюсь. И утрировать в этот момент своей реакции. Да по принципу, что вы это уже все равно все понимаем, уничтожили все записки. Но вы утрируете в этот момент свои реакции, тем самым разрушая его уверенность, в том ну как бы он способен еще противодействовать. А опалиграфологи иногда занимают такой абсолютно нейтральный момент и в этом в принципе в плане этике это правильно, может быть мы ошибаемся. Может он реально не причастен и это только в наших глазах он причастен и какой то негодяй. Но по жизни иногда бывает такое, что   ну точно негодяй, да и нужно его просто расколот. И в этот момент такое эмоциональное утрирование иногда помогает очень сильно, когда он сильно мы подстраиваемся, то надо просто хотим взбесить человека который сидит напротив нас и тупо нам врет. Иногда это хорошо, на  него прищурить  глазки и  посмотреть на него тридцать, сорок пятьдесят секунд, а потом обратно сказать ему не берите в голову. Понимаете, нужно сделать так, что бы ему трудно было. Ну, вот если мы работаем с профессионалом в противодействии лжи, одно из самых важных моментов, которых я считаю нужным, что бы он не понимал что мы будем дальше с ним делать. Он не должен понимать, что ты сделаешь в следующую  минуту. Как только он понял твою линию поведения, ну как бы ты становишься для него прогнозируемым и безопасным. И в этот момент, мы как бы теряем свою эффективность и если речь идет о про раскалывание какого то другого человека или например протестирование человека, но в каких-то сложных полевых условиях опыт будет продавать какие-то большие контракты, что то еще нужно делать. Нужно уметь смотреть, на сколько он хорошо владеет собственным эмоциональным состоянием. Да и ну, например: у меня не большой опыт полиграфа логических проверок, но я бы обязательно бы так делал. Если бы я работал в основном без полиграфа и если мне вот очень много врут, я очень часто пользуюсь такими эмоциональными растяжками. С начало подстроюсь к человеку, создать какие то отношения. Даже стать его адвокатом, это тоже нормально на каком-то  этапе, но потом можно прикопаться с какой то мелочью, разрушить его уверенность в том, что он говорит, что ты мне врешь, но предварительно конечно надо раздражать. Но раздражать так что, я вот часто пользовался вот этим, что я внешне френди и даже сохраняю абсолютно такую подстройку невербальную, на уровне мимике, телесности, голоса. Это раздражает не понятно почему. И три четыре минутки вы психанете, если бы так с вами говорили. Это хорошо дает эмоции, когда появляются эмоции, человек, начинает раскалываться, он перестает контролировать свои действия. Ему захочется доказать что я идиот, это хорошо. И когда вы помните, он у причастного человека есть желание работать только логикой. Ему претит эмоции, он говорит, так что у вас есть по фактам или нет их. Одна из школ американцев, их детекции лжи и заключаются в том, что мы разводим их тупо на эмоции. Есть одна школа детекции лжи условно содержательная, когда для выявления лжи мы повышаем  не дополнительную нагрузку человека, заставляет много его думать, заставляем его пыхтеть, решать какие-то задачи, подтверждать все там, просить его рассказывать все задом наперед, просить его приседать. Не важно что , но он должен вспотеть, ему должно быть тяжело. То есть логика, мозг должен встать, он должен просить, пожалуйста, дайте отдохнуть. Нет дружище подожди, ты сначала ответишь на вопросы, а потом я тебя уже отпущу. И второй момент, когда у нас нет ни какой фактологии. Мы что? Мы просто тупо разводим, провоцируем на эмоции и по этим эмоциям каким-то образом решаем уровень его причастности. И так что при отвращении у нас возникает? В первых: отстройка зажимов дыханий, человек перестает дышать. Но на лице мало проявляется, но, тем не менее, на лице эмоция отвращения практически не проявляется. Она чаще всего проявляется в некий покер фейс. Человек с эмоцией отвращения хорошо все контролирует. Контролирует эмоции, мимику, жестикуляцию. И вообще он склонен к  гиперконтролю. Потому что отвращение это что? Это некая граница, это забор он стоит перед намина, это мыслительный забор. Что бы не коммуницировать не сдавать нам необходимую информацию. И при эмоции отвращения очень трудно разговорить человека. Например: посмотрите друг на друга с чуть приподнятым носиком вверх, это эмоция отвращения возникает, но только без улыбки призрения, так не нужно. Вот это и есть эмоция призрения. Возникает что автоматической иерархией. Вы не факт что он, но вы становитесь, чувствуете себя уже как бы круче. И иногда это бывает важно в статусной коммуникации, когда вы общаетесь с человеком, который статуснее вас. Он приходит на про веерку, мужику лет 60, он какой-нибудь полковник ФСБ, да и тут начинает прокачивать тебя, ну молодой человек давай одевай свои датчики на меня, а вы не можете даже соединить эти датчики нижнее или верхнее дыхание. В этот момент нужно его немножко отстранить, да чуть-чуть поднять носик вверх. С другой стороны мы иногда общаемся с таким человеком. Что мы сначала делаем? Мы подстраивается к этому человеку точно так же. Я конечно тоже сначала так подстроюсь. Но а потом что сделаю, моя задача заставить его и этого человека заставить посмотреть куда-то в другое место. Я обязательно сделаю некий якорь, заставлю его посмотреть не мне в лицо, а куда-то в другое место. Он будет смотреть на этот жест, я потом опущу этот жест вниз, а носик приподниму свой вверх. И так оставлю. Это полезно кода очень разный статус в переговорах. Когда он на тебя давит своим авторитетом, понтами, бегрундом. Который реально может влиять, когда ты общаешься. Им иногда что-то сложно объяснить, потому что они ведут себя так, вы потанцуйте, а мы посмотрим. И в этот же момент эмоция отвращения  она как бы создает необходимый настрой у аудитории. В русском языке это синоним презрение, высокомерие, отвращение. Призрение и отвращения это разные эмоции, но в русском языке так сложилось, что семантика одна и тоже. Мы это воспринимаем как синонимы. Так вот когда человек отстраивается от нас и поднимает носик сой вверх, тогда это мы считаем что это эмоция отвращения. И он там внутри себя, считает, что он больше, лучше выше и чуть круче. Ну, тогда что мы делаем, подстраиваемся, создаем какие то якоря, пространственные просим его на них посмотреть, опускаем это вниз, а сами пользуемся этим моментом. Давайте пообщаемся, внешне вы абсолютно френди, дружелюбны, но у вас носик направлен в верх по отношению к человеку. Хотя в это время вы можете улыбаться говорить хорошие прекрасные вещи, даже делать комплименты. Вот это очень сильно бесит. Когда это делают с поднятым носиком вверх. Это вообще супер  эгоист. Если хотите кого-то раздражать и при этом быть абсолютно в рамках этикета. И это очень такая манипулятивная штука, в НЛП есть целый раздел, такой иерархической коммуникации, создания инструментов иерархической ролевой коммуникации по принципу начальник подчиненный. И эмоции отвращения один из ключевых моментов. Потому что эмоция отвращения считается  эмоция статус людей. Как еще проявляется эмоция отвращения? Носовым акцентом. Кто знает французский язык и умеет на нем говорить. Французский язык он достаточно высокий и обязательно с носовым акцентом, с нотальным интимом. И очень похож, есть аналогия с классическим московским акцентом. Очень люблю и уважаю, Михаил Михалыча Пелихатова, вы послушайте, как он говорит, это и есть тот самый московский акцент кто его знает. Коренной Москвич, в 15 поколении, это назальный голос. И Москвичи это еще помнят. И при этом обратите внимания, если это ментальность, никогда не допустит  разностатусные коммуникации, в которой он будет главным. Как минимум на равных. Он не примет правила, что вот снизу, а вот кто то другой сверху. Либо мы на равных, либо я верху или мы вообще не работаем. И против этого очень трудно пойти, но иногда это нужно. Поэтому давайте пообщаемся так. Задача быть доброжелательным, конечно же, но  не опускайте носик. Есть такой социальный стереотип, как только человек смотрит вниз особенно в статусной ситуации вот это гарантированно важно в статусной коммуникации кто посмотрел вниз, тот проиграл это правда важно ну если это долго 2-3 секунды ты проиграл, потому что это мы как бы в политике и в башне статусной коммуникации потому что здесь как бы формируется как только мы смотрим вниз даже с точки зрения НЛП взгляд вниз это поиск, поиск слов, поиск мыслей уход в собственные ощущения, в потолок смотреть тоже не очень это некая неуверенность вот фейс ту фейс, как бы лицо вот это ок. Взгляд вниз это всегда поиск поддержки направленный взгляд вниз в статусной коммуникации это поиск поддержки, слабый фундамент. И обратите внимания если вы посмотрите на статусный диалог того же Путина и Трампа на пресс – конференции никогда не имеют права посмотреть вниз – это важно. Да потом как бы между нами мы можем позволить себе не учитывать это окей. Но в статусной коммуникации, как только если мы общаемся с явным манипулятором он скажет «что не знаешь что сказать? Сейчас я скажу тебе что делать. Он воспользуется этой минутной или трехсекундной слабостью он воспользуется «что ищешь слова? Не знаешь что сказать? Принимай мои условия дружище». Этот момент в статусной коммуникации может быть важен, поэтому давайте потренируемся 30, 40, 50 секунд или минутку две пообщайтесь. Слишком явно ненужно. Это как бы не красиво такой подростковый конкурс. Подростковый понт, это эмблема некрасиво. И явно натянуто, а чуть – чуть это ок. А вот это правда важно, запомните друзья мои внушение и даже когда мы делаем внушение, например подозреваемого человеку что он в чем то виновен всегда делают в разно статусной коммуникации с поднятым носом. Это важный момент, не снизу, пожалуйста, дружище скажи. А внушение чаще всего делаются в эмоции отвращение в разно статусной коммуникации. Динамика должна быть ты начинаешь здесь, словно давай вот, то есть ты с этого престола спускаешься к нему и говоришь у тебя последний шанс. Но не так вот я иду тебе навстречу, вы понимаете вот эта динамика, когда мы держим нос исключительно вверху мы подчеркиваем свой статус, но с такими людьми не хочется общаться они считаются крутыми статусными и все такое и не устанавливается рапорт, а вот когда вот так выходит что давай уже вы как бы спускаетесь с этого трона на землю это считается значимой подстройкой то она или он не обращал на меня внимания считал меня черней, а тут он спустился ко мне на землю и говорит « давай рассказывай всю правду» и это цепляет интуитивно и это считается значимой подстройкой типа он мне доверился и сделал шаг мне навстречу он был на престоле. Тут еще спинка прямая, плечики походка — это важно тоже. Упражнение такое двойки – тройки сами оформитесь, динамика такая хочу, чтобы вы отследили вот этот момент минуту или 30 секунд, полторы минуты общения. Общайтесь сначала вот так для того чтобы установить какую-то иерархию, условно говоря вы главный а второй человек не очень главный при этом второй человек не имеет права поднимать тоже носик вверх допустим он это не знает, а потом попробуйте подстроиться к этому человеку то есть опустите носик и войдите чуть-чуть в личное пространство человека и попробуйте его в чем то переубедить. Допустим, вы за Спартак, а он за Зенит вы его про Спартак слушали 40 секунд, минуту, что Спартак хорошая и потом говорите, давай дружище я тебе за Зенит расскажу, понимаете? Вы спускаетесь с этого трона к нему на землю и это будет более убедительно, чем с неба говорить. Эту штуку можно использовать не так дискретно, например, на беседу переговоры, встречу на проверку приходит, кто то более статусный и изначально воспринимает вас как ниже по статусу. Вы всегда можете спросить, например, расскажите, почему вы сюда пришли, какие у вас тут дела, ваши предложения в чем они заключаются, и он начинает рассказывать, например, машинам у него там, в Санкт-Петербурге у нас на такой то улице, у нас такая компания. Начинает рассказывать вступление, или например на собеседовании расскажите за две минуты о себе, и вы всегда можете сначала для того чтобы разболтать человека. Люди не любят общаться с радостными людьми, а с печальными, потому что возникает симпатия. Он весь такой печальный весь такой в печали с ним хочется «подожди дружище, я тебя уважаю, давай я тебе объясню, потому что мы в Санкт-Петербурге и надеюсь у нас все хорошо и у тебя тоже все хорошо. Эмоция для того что бы разговорить человека это радость и печаль. С человеком с эмоцией отвращения разговорить особо не хочется, он воспринимается, как статусный человек, но общаться с ним близко не хочется. Так вот когда к вам приходят люди и начинают о себе рассказывать вы всегда можете начать со статусного носика чуть выше например чем у него  но пока он рассказывает про то как он живет в Петербурге про его общение с полиграфологами вы можете подтверждать это словами «мх мх» и буквально вы сохраняете рапорт словесно вы как будто бы подтверждаете да вы говорите «мх мх» и вот когда закончил свою беседу которую он говорил 30 секунд или минут и он например начал говорить что сейчас я вас тут загноблю я пришел на профайлонговую проверку к какому то полиграфологу маленькому неопытному несчастному сейчас я его загноблю и начинаете а мх мх мх, и вы выровняли частично не навсегда конечно но на ближайшую перспективу вы выровняли определенно этот статус это может быть важно. Начальный этап на работе в невербалке это диссоциации носик вверх, это некое такое превосходство, ну а потом уже пакс. 
Выраженный скепсис по отношению ко всему концентрация на простых желаниях и удовольствиях, что мы здесь напрягаемся, пойдемте кофейку попьем, сделаем перерыв не большой монотонная речь носовым акцентом, акцент не соответствует нормам, кофеек мне очень терпим, печеньки не соответствие правилам, нормам каким-то моментом, постановка под сомнение всех альтернатив так себе полиграфолог, так себе беседа, денек, погодка. Диссоциация сохранение дистанции постоянно, цинизм, черный юмор хи-хи ха-ха, экспертная позиция по отношению ко всему. Вот много кистевых жестов, пассивность рефлексии, отсутствие желания кого-то напрягу и экспертная позиция по отношению ко всему то есть вы оцениваете, а не вас оценивают. Можно перепутать с презрением, но презрение имеется в виду, что человек сравнивает постоянно себя и кого-то другого при чем он не делает вывод, то есть он делает вывод потом после сравнения, а при отвращении он уже сделал вывод и его не пересматривает.  А при призрении фишка в чем заключается то что критериев для оценки очень много, и они могут динамически меняться сейчас я рассматриваю что у вас есть часы, а у меня нет часов, то есть вы круче, например, я потом рассматриваю что у вас телефон не разбит экран, а у меня разбит экран опять вы круче, но в чем-то я другом круче может вас и все равно возникает динамика при презрении критерии оценки постоянно меняется, может быть разной, а при отвращении он стабилен. Есть четко поставленный диагноз, есть четко поставленный критерии неудач, который не пересматривает. Эмоция отвращения очень важно при проверке «свой чужой», если вы чужой если вам доверять нельзя если вы опасный, то, как бы дел с вами вести не будут, с вами будут хихикать, беседовать, улыбаться, но как только вы выйдете из кабинета вам помашут ручкой и скажут следующий. На вас потратят время, но сотрудничать с вами не будут. Очень важно пройти на собеседовании эту проверку тест на «свой чужой». Нужно подстроиться под мировоззрение под голос, там есть определенные нотки, которые говорят о том, что думают. Что они покупают они покупают качество репутации через эмоцию отвращение Вы кто?   Вы сюда не просто так пришли, вы от кого-то! Вы не с улицы зашли сюда вы от своих пришли! Вы не первый встречный, им важна ваша репутация. Потому что если вы просто мальчик с улицы или девочка с улицы и вас не знают, этикет требует, чтобы я с вами пообщался чтобы я вас послушал, но это не о чем! Вас нужно порекомендовать! Вы должны зайти от кого – то, к которому я испытываю уважение, интерес и так далее. Репутация и качество — это люди покупают статус, репутацию как какой-то такой опыт, который уже проверен которого не нужно проверять это запрос на элитарность при эмоции отвращение всегда есть запрос об элитарности и аристократизм Человек с эмоцией отвращения будет выбирать лучшее не первое встречное, ну и что вы пришли, ну и что вы первый. Докажите, что вы тот человек, который достоин уважения и имеет определенную репутацию. Если у вас нет репутации — это традиционные моменты и при эмоции отвращение часто связано с эпилептоидностью паранареалиностью им важна репутация. Вам будут доверять тогда, когда вас проверили, проверка эпилиптоида, в чем заключается? Насколько вы лояльны, насколько вы держите слово в хорошем смысле. Это вот они классические силовики и полиграфологи как они проверяют на лояльность? Алкоголем! На дачи или на шашлыках! Что бы свернуть заказчика нужен статус нужна подстройка и внешность тоже важна, определенные статусные жесты, определенное статусное поведение, статусные аксессуары сначала это тоже важно потом они могут быть не важны. 
-Если заказчик сидит сам в джинсах? 
-Это тоже нормально, вы значит тоже можете. Это тоже допустимо, если он это не оценивает. Такое тоже бывает.
Молодые менеджеры, которые менеджеры в джинсах или менеджеры в футболках за 10 долларов такие сейчас тоже бывают они тоже с эмоции отвращение вполне бывает. Такие люди тоже бывают. Они не обязательно должны ходить от гучи, но здесь очень важно подчеркнуть ментальность. 
Если сидит король, не видит некого и говорит вы кто, то нужно рассказать о том, кто мы, пусть не здесь, а там. Мы должны приходить с какой – то репутацией, пусть он ее не знает, но мы должны говорить про референтных людей. Вот одна из базовых подстроек, которые я рекомендую для людей с эмоцией гнева и отвращения. Нужно всегда искать референтных людей, которых он тоже может знать.
Вот, например, базовая подстройка к силовикам. Какая? Прежде всего, нужно маркировать то, что у вас примерно тоже самое, что и говорит Владимир Владимирович Путин. Если вы в своей интонации будете задействовать вот эти нотки - рано или поздно вас будут слушать. Вот об этом идет речь, это структура этот момент важен. Послушайте того человека которого слушает он, есть такие люди. У каждого человека есть референтные люди это может быть даже жена, а может быть Владимир Владимирович Путин, а может быть Анатолий Владимирович Медведев говорите его интонациями, чуть-чуть, но это растопит этот момент. Интонации человека, которого он слушает, если у него весит портрет президента послушайте, включите в машине диалог президента или монолог президента. И если вы можете его в ютубе включить, и вы можете примерно так же говорить, как и он используйте эти нотки используйте даже слова. Лучшая подстройка под эпилиптоида, если вы хотите иметь карьерный рост вот если у вас начальник эпилептоид, нужно использовать его ключевые слова он говорит «но в общем, я с вами согласен, ну в общем, вы все правильно делаете» используете тоже самое чуть-чуть переопределить. Он говорит «дальше я с вами согласен в общем, мы все правильно делаем» вы подстраиваетесь в его картину мира значит, вы общаетесь вы синхронизируетесь с ним еще и наорите в его присутствии на кого то, вообще супер. Год пройдет вы будете на его месте. Говорить не на его языке, почему потому что если вы будете совсем похожи он будет видеть в вас конкурента и уволит вас вообще. Он будет думать, что вы его подсиживаете. 
Всю прошлую субботу я общался с госпожой Касперской вот девушка надо сказать, мужикам надо у нее поучиться она меняет свой голос, свои интонации в зависимости от того что она хочет и это тренированно. Видно, что этот тренировано, да это опыт, но это очевидно, что она точно натренировала. Потому что она может абсолютно менять интонацию, я вижу, например, что там был вице-премьер Касперская и еще ряд статусных людей она сначала их послушала, а потом свои интонации стала сознательно менять и это видно, это очевидно меня здесь не обмануть. Гарантированно сознательно использовала это, это тренировка, и это работает в реальном мире. Мужики открыли рот и говорят: Вау, вот это женщина. У нее бизнес такой, молодец. Уважение ей, она видит просто статусных людей и общается вот этими нотками и то что она женщина не машет ей.
Это просто стиль. Это из того, что мы начали, кто-то позволяет себе это делать, а кто-то говорит, что не может себе такое позволить, а она может, и она позволяет. Кто-то позволяет себя обманывать, а кто-то не позволяет. Большинство людей сразу не обманывают, госпожа Касперская вот не факт. Она может и сразу минус написать там в своей бумажке. И я вполне готов это проверить. И вот это подстройка это такая некая ментальность, они видят глазами своими и если вы интонационно и мировоззренческий покажите силу и что вы на него найдете управу, но просто не ищите, а пришли договориться по-хорошему абсолютно дружелюбно, но вы допускаете что не договоритесь, но если не договоритесь, то нечего страшного найдете другой путь, и они слушают такие люди умеют слушать. И ищите нотку в голосе, которую он будет слушать, это ищется, когда вы говорите про определенные критерии — это обычная логика. 
Вы всегда можете поговорить про какие то общечеловеческие ценности. Как делают цыгане, они подходят к человеку и говорят «слушай дружище давай я тебе погадаю», и дальше перечисляют определенные любые критерии, которые придут им в голову. Говорят про здоровье и видят, что человек, например, концентрируется. Говорят общими словами и смотрят, как человек на это реагирует. В НЛП это называется калибровка насколько человека цепляют те слова, которые вы говорите. 
В НЛП есть такая хорошая штука «займи 100 рублей». Нужно сказать займи 100 рублей таким голосом, чтобы тебе заняли 100 рублей. Поиск нужной интонации, когда вы видите, что человека начинает пошатывать, значит, вы верной дорогой идете. 
У каждого человека есть интонация есть критерии, которые открывают вот эту вот дверку и говорит «ок, давай я займу тебе 100 рублей» неважно как это объяснить. Это может быть просто голос мамы, который похож на голос, мамы который человек может даже не осознает, может быть, голос отца. У каждого человека и у вас тоже и у меня, есть интонации, которая открывает, минимизирует критическое мышление. Минимизирует критику говорит все согласен даю 100 рублей. У кого-то жалость сработает у кого-то крик может быть и такое это калибруется. А цыганки это делают о работе, а с деньгами, и смотрят, как только человека дернет, а вот с деньгами я вижу, что то непонятное и дальше начинают калибровать насколько человек цепляется или не цепляется. Деньги как будто бы как утекают они сначала говорят вот деньги тебе деньги как бы направляются к тебе, а потом смотрят и их задача с помощью своих жестов изменить вот эту синестезию и отодвинуть. Вижу, что деньги важны, но недостаточно тебе их. Это все тренировка, нельзя таким родиться, я не верю в это. Это все жизнь. Вы вот работаете с криминалистическим право вы работали когда-нибудь с карманниками?  гениальные люди! 
Если мы говорим про «займи 100 рублей» мы смотрим на, то насколько человек вовлекается или не вовлекается. Та самая вещь начинается, например, напряжение или расслабление лица, если вы говорите с человеком и у него лицо больше напрягается, то вы идете не туда, и цыганка тоже идет не туда. Допустим если она говорит слова здоровье и видно у человека напрягается лицо уколола правильно «а со здоровьем у тебя не то, давай посмотри» нашла, зацепила. А если она говорит, например, а вот деньги и видит эмоцию презрения с деньгами вижу все в порядке, но это пока, и если у человека цепляет раз эмоция страха «да я вижу бывало терял деньги были финансовые дыры, и нужно застраховаться чтобы больше таких не было, не боитесь деньги потерять?» Давай позолотим ручку, но суть та правда только в этом суть ни в чем другом, нет магии. Это просто калибровка. 
Например, мы раньше в институте науки прикалывались именно так «Привет! Как дела?» человек говорит нормально. Как здоровье? Нормально. Как семья? Нормально. Как работа? Нормально. Как с деньгами? Нормально. И вот мы описываем семья – ок, здоровье не ок, женщины не ок, машина – ок. Человека говорит обычно все ок, и мы должны определить, где не ок! Может быть напряжение, голос, где-то есть призрение, где-то есть страх, есть, например, радость, а где-то, например, печалька. И это тренировка, и цыгане так тренируются, и карманники так тренируются. Вот такой профайл такой вот бытовой, рыночный профайлик. Это гениально. 
Эмоция презрения – здесь мы подстраиваемся на вот эти критерии, это их мировоззрения — это скепсис к всему. Вы испытываете скепсис даже к тому что вы к нему пришли. Эпилептоиды у них больше гнева, они больше гневные это статус больше они по сути своей они более активные. Эмоция отвращения она больше рефлексивная эмоция, в чем принципиальная разница между отвращением и гневом это один и тот же негативный треугольник (гнев, отвращение, печаль) поэтому они входят в один эмоциональный треугольник, они очень похожи везде есть скепсис, везде есть негатив, недовольство все не нравится. Гнев активность (Меня все бесит, и я буду всем это навязывать) отвращение (меня бесит, но вы сами должны это доказать, рефлексивная он сидит и думает или комментирует, но не воздействует) печаль (рефлексия) Правила при гневе, отвращение и печали. Не гибкость, а правило, стереотипы. При гневе вовлеченность ассоциация, отвращение (диссоциация, меня это не касается) печаль (диссоциация иногда сменяется на вовлеченность).
Гнев детали факты, настоящее, внутренняя референция;
Отвращение факты, настоящее, чуть-чуть будущего, внутренняя референция;
Печаль обобщение, прошлое, внешнее референция;
Фактически меняется только процент активности и вовлеченности вот и все, фактически только это. Как только человек начал двигаться, например, человек сидит в депрессии все плохо, что нужно делать? Идти нужно бегать, на велик, садись и по 20 км в день нужно включать телесность не нужно думать. Не найдешь ты смысл жизни в эмоции печали. Вот Федор Михалыч все искал, не нашел. Вовлеченность меняется, если человек сидит в депрессии ищет, а тут нужно просто делать не надо искать. Все остальное одинаково именно поэтому мы отвлекаемся очень часто. Что-то нас разозлило, потом опечалились и приняли ситуацию. 
Давайте сделаем вот это упражнение, напишите вот эти критерии здоровье, работа, деньги, погода и напишите «ок» или «не ок» напишите про себя. И никому не показывайте. И спросите ближнего своего Привет! Как дела? И мы же всегда скажем нормально или все хорошо. Классическая проверка на полиграфии калибровка фактически полиграф. Как вас зовут, Наталья? Нет! Вас зовут Оксана? Нет! Юля? Нет! Это калибровочный тест! Оцениваете ок или не ок! 
Это называется холодное чтение или горячее чтение. Мне не важно, как это называется. Но суть заключается в этом: мы определяем значимость темы. 
Когда будем говорить про верификацию лжи... Что определяет полиграф? Значимость темы. Значимость темы проявляется как? Контролем. Чем больше контроля, чем больше микроамплитудности, а в лице мы оцениваем напряженность лица. То есть мы задали вопрос, человек сказал «нормально» и раз напрягся, и вот более амплитудная мимика стала менее амплитудной мимикой. Потому что в комфортной теме, в окей состоянии человек больше расслаблен, он не напряжен и более высоко амплитуден, у него мимика более амплитудна. А тут раз напрягся, и стала микроамплитудная мимика. Все, значимая тема. А дальше мы начинаем говорить, исследовать эту тему: «Здоровье? А не проверялись ли вы?». И как дальше делают гадалки, накладывают руки: «Сейчас я посмотрю на ваши руки, на вас сверху вниз, снизу вверх. Голова, сердце, легкие». Рентген включаем. И смотрим. Не напрягаемся. Дальше вопрос только ритуала. 
Есть один знакомый, его зовут Сергей, который раньше занимался магом, магом зарабатывал себе на жизнь. Он неплохо знает НЛП и таким вот образом зарабатывает. Говорит: «Вижу на тебе проблемы со здоровьем». Накладывает руки, и где человек концентрирует внимание, он говорит: «Здесь вижу какое-то нарушение ауры. Давай с этим будем сейчас работать». И да, человек подгоняется. 
Иногда бывает рассогласование знания ситуации на уровне осознанного и бессознательного. 
Конечно бывает. 
Тут как будет? Какие мы признаки получим: от сознания или бессознательного? Спрашиваешь у человека: «Как дела с деньгами?». Сознание такое опа. Для себя он знает, что он хочет больше, прям сильно больше. А сознание такое - заработал первый миллион рублей, хорошо, больше ничего делать не нужно, успокоился. На сознательном уровне успокоился, а на бессознательном это должны быть доллары в виде миллионы. И бессознательное нервничает, что миллион то не тот.     
Ну у всех свои деньги, так скажем, свои нули. Вопрос в том, что неосознанная реакция, первая реакция – она будет всегда подсознательная. Потом человек выходит на контроль. Включается логика, включается разум, и выходит контроль. Конечно, если мы говорим про качественное исследование, мы не должны говорить: «Как у тебя семья? Как у тебя дети? Как у тебя машина?». То есть как только мы начинаем становится прогнозируемыми, то есть он понимает, что мы ему задали вопрос про семью, про детей, про деньги, про здоровье и он понимает, что следующая мысль, что мы спросим, например, про босса. Он уже все понял нашу тактику, и дальше его дальнейшие реакции после четвертого, пятого, шестого вопроса могут быть нерелевантны. Потому что мы становимся такими прогнозируемыми. Наши действия, наше поведение, наша базовая линия поведения становится читабельной, и он уже, если у него неплохо с интеллектом, подготовиться. То есть он будет говорить: «Окей». Следующий – окей, следующий – окей. Здесь скорее работают первые три-четыре вопроса, а потом человек быстро адаптируется, он понимает, что мы от него хотим, он начинает понимать, что мы тестируем. И скорее я не поверю на восьмой, и на девятый, на седьмой вопрос, или я его буду перепроверять: «Расскажи посерьезнее». Или задам тот же самый вопрос, но как бы переопределю этот вопрос. Спрошу про здоровье: «Как здоровье?». Он: «Нормально». «А голова? А с желудочком все в порядке?».
Я вот с кем общаюсь: с сознанием или с бессознательным? Потому что бессознательное то знает больше.
Бессознательной будет телесная реакция. Если есть какие-то проблемы в этой теме, на полиграфе мы... Я так делал и хаббардисты так делают. У них есть стрессометр, который стоит на Алиэкспресс 5 долларов, фигня полная, но она определяет КГР. И первая телесная реакция, она стрессовая реакция, и они определяют, говорят: «Деньги, семья, здоровье» что-то еще. Хаббардисты так делают, и определяют КГР. Там, где КГР зашкаливает, они говорят: «У вас проблема вот с этим. С помощью нашей секты мы решим вашу проблему». Поэтому телесные реакции, первые – интуитивные: вздрагивания, напряжение, лицевое напряжение – это будет работа подсознания, ответ подсознательный, бессознательный вопрос. Словесно мы говорим: «Нормально». Тоже самое на полиграфе, когда мы даем установочный тест, говорим: «Скажи, как тебя зовут? Тебя зовут Оксана? Тебя зовут Евгений? Тебя зовут Дмитрий?». Он всегда говорит «нет». Но он же сознательно это говорит. Это же слова «нет». И мы смотрим, насколько словесный ответ конгруэнтен бессознательному, телесному ответу, физиологическому ответу. 
Тоже самое здесь. Тело в этом плане оно первое дрогнет. Если большая проблема... Извините, у меня было такое. Но скажу по-честному. Когда-то я был более злой, чем сейчас, и было такое, что я такими экспериментами занимался в онкологии. Я спрашиваю: «Как у вас со здоровьем?». И вот там видно было, что не очень хорошо со здоровьем. Но пациенты говорили: «Нормально у меня все со здоровьем. Так себе со здоровьем». Понятно, что не врали, но там так их передергивало. 
Если действительно актуальна тема, тело это покажет сильно. А словесно человек может говорить, что угодно. Да он и будет говорить что угодно. «Привет, как дела?» - мы даже логику не включаем в этот момент, мы говорим: «Нормально». «А у тебя как?» - «Нормально. Все великолепно». 
Это же и есть верификация, не конгруэнтность того, что у тебя внутри и что ты преподносишь. 
Ты же можешь верить сознательно, что у тебя со здоровьем все в порядке. 
Есть мнение, что это самообман все равно. А есть мнение, что это не самообман, если ты искренне на сознательном уровне в это веришь. 
Знаете, в таких серьезных моментах, мы дальше конечно начинаем докапываться. Допустим, наша первичная диагностика говорит, что не все там хорошо. Мы говорим: «Окей, давайте перепроверим». Как говорят хаббардисты? 
Я вот год назад ездил то ли в Самару, то ли в Саратов. Там такая очень значимая секта. Я проводил тренинг по профайлингу, и в соседней аудитории проводили тренинг хаббардисты. Они пользуются такими цыганскими способами: говорят значимые критерии «здоровье, семья, дети, деньги», и смотрят реакцию человека. Если у человека все окей, а у меня было все окей. Я специально пришел: «Ребят у меня все окей, давайте докапывайтесь до меня». Я – красавчик, вы тоже. Москаль приехал в вашу секту, берите. Понятно, что они сказали: «Вот со здоровьем у вас не очень». Ну да бывает, но сейчас все в порядке, восстановился. Ну потестировали они меня. 
То есть иногда можно докопаться и смотреть, насколько человек готов согласиться с вами. Если у человека реально все окей, правда все окей, нет никаких проблем, он не сможет с вами согласиться. Он будет говорить: «Нет, ребята, что вы мне чепуху, лапшу на уши вешаете. У меня все окей с этой темой. Правда все окей.». А тут человек говорит: «Ну, смотря с какой точки зрения посмотреть». То есть если вы видите меньшую степень уверенности в этом, тогда вы спрашиваете: «Что у тебя деньгами?». «Нормально». «Точно нормально?». «Наверное, да». То есть если уровень уверенности в этом ответе не такой, как относительно того «пил ты сегодня кофе или нет?», он говорит: «да, пил». «А с деньгами у тебя как?» - «Ну не знаю, нормально». То есть степень уверенности. 
Вот в Натане Гордоне тоже есть степень уверенности. Такой один из пунктов оценки Натана Гордона – однозначность или неоднозначность ответа, когда человек говорит однозначно «да» или возможно «да». Или «да, нет, наверное». Или «не исключено». А это разные ответы. Когда человек говорит однозначно «да», четкая уверенность, четкий критерий. Но «возможно» или «может быть», или «смотря с какой точки зрения посмотреть на это», давайте капнем глубже и покопайтесь.  
Для калибровки, для определения, для профилирования нас, друг друга, чем мы пользуемся? Мы определяем психотип, эмоцию, но вот на такой тактической калибровке мы определяем, подстраивается человек к нам или отстраивается, какую эмоцию он испытывает, когда мы ему даем тот или иной стимул. На тактическую, на краткосрочную калибровку мы даем какой-то стимул человеку и смотрим, какую эмоцию он испытывает в этот момент. Говорим, например, слово «здоровье»: «Как у тебя со здоровьем?». И видим, тестируем, какую эмоцию человек будет испытывать в ответ на этот стимул. Это раз. Второй момент – тестируем уровень его подстройки/отстройки. Никому не надо разъяснять это?
Если у него там эмоции, хорошее здоровье. Есть, например, какая-то мужская проблема, так в общем здоровье неплохое, а вот там все печально. Какова будет эмоция? Так-то в принципе жить можно с этим.    
В этом случае у человека не может быть со здоровьем все нормально. Он выдаст себя.
Не то, что по себе понимаю, понимаю. Смотрите, некоторые вещи прямо нельзя узнать. Например, речь идет про черный профайлинг, поиск вот этой больной мозоли, каких-то скрытых страхов, скрытых секретов. У каждого человека есть какой-то секрет или какое-то слабое место, какое-то слабое звено. Когда мы спросим у человека: «Слушай, расскажи про свою потенцию», ну как бы не принято так спрашивать, можно потестировать конечно, но не все прямые вопросы можно задать. Что здесь можно сделать? Во-первых, есть такая целевая сложная тема или значимая тема, которую мы не всегда можем протестировать, и есть ряд семантически близких тем к этой теме. Например, отношения к девушкам, бывший/бывшая. То есть какие-то вещи, которые похожи на это, но могут каким-то образом косвенно намекнуть на эту тему.  То есть некоторые вопросы мы не можем прямо спросить: «Слушай, как у тебя там с твой бывшей», например, но можно спросить: «Марина не звонила?».
Это ничего не будет означать. «Звонила Марина или не звонила» может не выявить проблему с мужским здоровьем, например. Никак. 
Тут нужно искать другие темы. Вот такого плана не пойдет. Она должна быть уж очень близкая. Заменить разговор о потенции, например: «Как вы считаете, мужское здоровье – это же очень важно в жизни?». И он вам тут же выдаст, сразу же. 
Я просто заходил слишком далеко. Я не всегда даже сам могу позволить спросить такое «мужское здоровье – это важно или нет?». Может быть. Если это уместно спросить, так можно спросить. Не проблема. Но допустим и это не уместно. Нужно заходить совсем издалека. Каким-то образом нужно искать варианты.
Но идея заключается как раз в этом – есть семантика запроса. Мы ищем однокоренные слова, похожие темы. У каждой проблемы есть определенные слои. По принципу: «Хочу найти девушку, но не могу найти», - например, человек говорит. Каким образом я буду вскрывать эту проблему и заменять эту проблему на какую-то другую. Буду флиртовать с кем-то другим, например. Не получается флиртовать с кем-то другим, буду наезжать на кого-то другого, допустим. Не получается наехать на кого-то другого, буду над ней прикалываться вне ее присутствия. Какие-то заместители решения этой проблемы. У каждой проблемы есть некое семантическое поле.  Проблем, на самом деле, не так уж и много, но есть слои, которые их скрывают, и тестировать их тоже периодически можно. Если здесь человека цепляет, мы идем все ближе, и ближе, и ближе к корневой проблеме. Можно спросить про какого-нибудь друга, у которого хорошо или плохо с этим. Мало ли, может это цепанет.  И так далее. 
Я не об этом спрашивала. Вы говорите протестировать. Первые вопросы, как человек реагирует. Я спрашиваю, когда со здоровьем вроде все в порядке, но вот какая-то мелочь, что-то не то. Как калибровку проводить дальше?  
Как дальше калибровку проводить? 
Это как для него это важно? Мы же смотрим значимость темы. Если для него больной зуб, допустим, это не проблема со здоровьем, он проскочит, то есть если его не волнует тема, он проскочит.  
Шило в мешке не утаишь. Обычно, когда начинаешь говорить, они сами это выносят. 
Я про другое говорю. Мы калибруем значимость темы. Мы не ищем в каждой теме сокрытие информации. Естественно в каждой теме, можно нарыть любую скрытую информацию. Мы ищем значимость. Если мы видим, что что-то не то, вот тогда мы уже ищем.
И я об этом. Шило в мешке не утаишь. Оно вылезет само.
Так вот отвечая на вопрос, если для него значимо, он это выдаст. А если незначимо, то как бы мы не калибровали, он это не выдаст. 
Если он скрывает специально, знает, что на эту тему говорить нельзя, то он выдаст значимость темы, конечно. 
Итак, тем на само деле не так много. Возьмем «семья», например. Мы говорим «семья», и человек говорит: «О, значимость темы яркая», допустим. Но мы не знаем, какая конкретно проблема в семье. Может у него проблема с мамой, а может проблема с женой, а может с детьми. Это же все семья. Может с котом, если это семья. А может с тещей, может со свекровью. Это тоже семья. А дальше уже нужно уточнить. Например, рассказать про свою тещу, рассказать про свою свекровь, рассказать про своих детей. И смотреть, как человек будет на это реагировать. Потому что такие вещи, они по косвенным признакам узнаются. 
Есть метод, типа ассоциативных тестов, ассоциативные вопросы, которые могут помочь провести параллель с чем-то. Мне очень нравится тест, о котором рассказывал Саша Калафати. Это видоизмененный тест Люшера. Вот карточки разных цветов. И мы раскладываем их. У меня вот есть маркеры. И вот я раскладываю эти маркеры перед Викой, например, и зачитываю перед ней ряд критериев. Например, деньги. Вика, критерий «деньги» у тебя с каким маркером ассоциируется? Ты просто показываешь. «Вот с этим». Хорошо. Семья? «С вот этим». Любовь? «С этим». Наркотики? «С этим». Приключения? «Вот с этим». Отдых? Ты можешь повторять несколько раз. Море? «Синий». Любовь? «Любовь уже было. Вот этот». Напряг? «Черненький». Удача? «Удача – зеленый». Хорошо. Муж? «Черненький». 
Мы смотрим дальше, какой критерий, там получается ряд критериев, будет подходить к одному цвету. Например, наркотики, муж, приключения и напряг. Это один цвет. Второй цвет, например, работа, деньги, геморрой. Третий цвет, например, босс, обязанности, придурки. Четвертый цвет – любовник, кот, шоколад. И вот такие вещи мы смотрим, что в одну корзину попадает. А дальше это большая тема для беседы. «Слушайте, почему у вас наркотики, босс и работа в одну корзину попали? Было ли в вашей жизни так, что эти вещи как-то между собой связаны? Или как бы вы объяснили, что эти вещи между собой связаны: босс, наркотики, работа?
У Калафати идея похожая, но у него скрининг в цветах. Он как бы показывает, что уголовно-наказуемое деяние на коричневом цвете. Он задает вопрос: «Что-то с этого цвета вы сотворили?». Он привязывает цвет к информации. За счет этого лучше работает полиграф.
Здесь идея заключается в том, что мы каждому цвету получаем несколько критериев. Да, бывает такое, что, например, работа, наркотики и любовь в одном цвете. И мы получаем: «Как вы объясните взаимосвязь вот этих критериев? Получается ваше подсознание объединяет вот эти критерии в одно единое целое. Как вы это объясните? У вас было такое, что наркотики, любовь и деньги были связаны между собой? Как вы объясните эту ситуацию?
Дальше можно просто смотреть, где он что скрывает, где он обманывает.
Это очень прилично раскрывает историю человека. То есть мы можем уже поговорить. «Весьма интересно, что наркотики, любовь и босс у вас связанные вещи. Это же клево, что, когда наркотики, любовь и босс одновременно вместе. Расскажите об этом поподробнее. Это же интересно.  Как вы объясните взаимосвязь этих критериев друг с другом?». Может быть такое, что работа, геморрой и деньги в одном и том же месте, один и тот же цвет, черный, например. «Слушайте, получается, что у вас работа, геморрой и деньги не совсем. Это одно и тоже для вашего подсознания. Объясните эту взаимосвязь. Как вы это можете объяснить?». То есть всегда можно задать такой вопрос открывающий, на раскрытие.
Берется 7 цветов по Люшеру, но чаще всего черный лучше убрать, потому что на черный весь негатив будет автоматически связываться. Лучше черный убрать. 
Интерпретацию цветов мы не берем. Я определяю, какие критерии попадают в одну корзину, в один цвет. И дальше просто спрашиваю: «Объясни, почему для тебя наркотики, любовь, геморрой, босс и придурки...».
Гипотетически, если наркотики, геморрой в красный попадут, то это нормально, да? Красный – это же агрессия.
Такой тест поможет кандидатам. То если он все процессы, которые будут волновать конкретно меня, положит в позитивный окрас. Если медленно отвечать. А если быстро отвечать, не получится. Но и потом, смотри, ты можешь менять это. То есть как только человек понял суть, задаешь вопросы, ответы на которые тебе и так понятны, нейтральные. Например, родина, Соединенные штаты Америки, санкции, тысяча рублей, а потом любовница?  
Тогда надо ставить в неудобное положение и заставлять выбрать из двух вариантов. Потому что, если все время полный карт-бланш на все, очень быстро выстраивается логика.    
Из двух мало. Наоборот, если у человека будет три выбора, например, зеленый, красный, синий...
Нет они будут меняться. То есть это в одном предложении. А потом это все условно. Что такое любовь? Какой цвет любовь – зеленый, красный, желтый? Он выбирает желтый. Потом через какое-то время, что такое любовь – красный, фиолетовый, желтый.
А перепроверять, вы имеете в виду? Да, можно перепроверять. Можно и так перепроверять. Но тут элегантность техники заключается в чем? Что за пять минут можно разложить достаточно много критериев. А дальше посмотреть, сколько один цвет занимает веса и что он в себя включает. Потому что бывают очень интересные вещи. Это проективные вещи, проективная техника. Но после этого есть, о чем поговорить. Но я не ставлю диагноз. Я дальше спрашиваю: «Слушай, дружище, объясни, у тебя такая ситуация, что ты на красный или зеленый цвет поставил работу, обязанности, идиот и босс, например. Как это связано в твое жизни? Ты можешь как-то объяснить, почему у тебя босс, идиот и работа в одной корзине?». То есть ты не навязываешь, что это так, ты просишь «дружище, объясни». Те же самые проективные вопросы.
Итак, смотрим на эмоцию, смотрим подстраивается или отстраивается человек от нас, смотрим, напрягается он или расслабляется. И вот это первичная калибровка. Какой эмоцией он реагирует на тот стимул, который мы ему даем, подстраивается он, вовлекается. Еще вовлечение или диссоциация. Подстраивается или отстраивается, напрягается или расслабляется, вовлекается или дистанцируется. Вот больше ничего такого в тактических моментах нет. 
Это телесная реакция: эмоция, потом подстройка/отстройка, напряжение, вовлечение или расслабление. И по ним мы определяем некую значимость темы. Напряжение говорит о том ,что тема значима, цепляет. Отстройка говорит, о чем? Что тема тоже значима и там есть, что скрывать, есть то, что не хочется рассказывать. Отстройка – тоже самое «ты не тот, кому я буду говорить». А эмоция говорит о том, как человек относится к тому критерию, который мы сейчас задали. Эмоция радости говорит, что критерий удовлетворен. Эмоция гнева говорит о том, что есть какой-то негодяй, который мешает этот критерий удовлетворить. Эмоция отвращения говорит о том, что есть негодяй, который мешает удовлетворить этот критерий, и с ним ничего не сделать. Эмоция печали говорит о том, что раньше было лучше. И так далее. И дальше мы смотрим. Например, эмоция печали, отстройка, напряжение, диссоциация. Какие вопросы мы дальше задаем? О чем это говорит? Раньше было лучше, и ты – не тот человек, которому я буду рассказывать детали. Значит нужно больше подстраиваться к нему и вовлекать в разговор. 
Итак, эмоция отвращения. Качество и репутация, они покупают репутацию, комфорт и контроль. Именно они обращают внимание, на каком кресле они сидят, удобно им или нет, есть у них кофе или нет. Им нужно сначала создать комфорт, и только потом они будут работать. Приходят они на работу и спрашивают, какой у меня стул будет, какое кресло у меня будет, какой будет ноутбук. Потому что им важен комфорт. В каких-то некомфортных условиях они работать не хотят. Независимость и скрытость. Смогу ли я не зависеть от кого-то, почему я должен это делать. И такие вот моменты. И они стремятся именно к этому, к независимости, к собственному комфорту, и увеличение репутации. Ну и есть определенные принципы, которые они не сдают. Есть очень важные моменты, принципиальные для них. Очень часто это репутация. То есть по принципу: если значимый для вас человек узнает, что вы сволочь, как это принципиально изменит отношение к вам, то есть не так, что это может изменить, а раз и навсегда изменит отношение к вам. Сначала нужно выяснить человека, который для него является принципиально важным. И если этот человек принципиально изменит к вам отношение, зацепит вас это или не зацепит. Восстановить эти отношения будет невозможно. И здесь нужно угрожать, в кавычках угрожать, принципиальным разрывом отношений. «Если вы меня сейчас обманываете, то я раз и навсегда пойму, что вы негодяй, и вы меня потом не переубедите». То есть окончательно и навсегда диагноз ставится и все. 
Эмоция страха. Мы про нее говорили. Это некая переключалка между тремя моментами, между тремя стратегиями «бей», «убей» или «убеди». «Бей» – ввязывайся, вовлекайся. Реакцией «бей» у нас что будет? Эмоция гнева, отстройка, напряжение, вовлечение. При эмоции страха факторы, которые угрожают критерию, на который невозможно повлиять, последствия – неуверенность, стремление передать ответственность на кого-то другого.  Функция эмоции страха – передать ответственность, «реши за меня, если я это не могу сделать». Именно эти клиенты выносят мозг «а правда ли?», «а можете ли вы это гарантировать?». Здесь у нас неконкретные фразы, высокий голос с немотивированными паузами, эмоциональное участие, неуверенность в выборе, «А правильно? А точно? А гарантии?», негативные какие-то возможности, на которые невозможно повлиять, демонстративная непричастность к неудачам, многократность постоянная, перепроверка ваших слов в google, недоверие. И эмоция страха тоже нужна для того, чтобы получать признание. Эмоция страха – это тоже самое, что неуверенность, волнение, беспокойство, тревога. И чем больше этой тревоги будет у негодяя, не именно у не причастного, а именно причастного человека, тем лучше. Рассказы о негативном опыте других. «Вот мне, например, Петрович рассказывал, что он приходил к вам, он был непричастен, ничего плохого не сделал, а вы ему написали негативное заключение». «Да, написал. И вам напишу, если вы причастны». Чего они покупают? Они покупают доверие и безопасность. Первое, что они проверяют, вам можно доверять или нет, кинете ивы их или нет. Если они вас боятся, сначала они проверяют можно ли вам доверять или нет, а потом насколько вы безопасны. И соответственно гарантии – безопасность, контроль, надежность, прочность, работоспособность, экономия, выгода и прочие вещи. 
Эмоция страха полезна в получении признания. Если мы говорим про работу полиграфолога с негодяем с получением признания важно заякорить этот страх. Как это якорится? Предоставлением выбора, ненужного выбора человеку, но гипертрофирование этого выбора по принципу, например: если человек является некомпетентным в вопросе, какой маркер лучше, с диаметром 0,5 или 0,4 сантиметра. А мы говорим: «Нет, дружище, ты принципиально реши, это очень важный выбор – либо 0,5, либо 0,4. Потому что от этого зависит чуть ли не твоя дальнейшая судьба». Но он – не профессионал, он не может решить этот вопрос. И в этот момент, когда мозг решает важный выбор, помните, мы не любим принимать важные, принципиальные решения, потому что это сильно напрягает мозг, и мы подменяем сложные вопросы простыми вопросами. И вот это суть,  как раз в том числе и в получении признания, когда мы ставим человека перед необходимостью принять нужное решение прямо здесь и сейчас, но помогаем ему с ответом по принципу, что не участвовал, а видел, не участвовал, а знал или предполагал, или можешь нам что-то другое рассказать. 
Не поняла. Допустим, он злодей, он украл. Мы видим, нам надо выбить признания, показания. Если я ему дам вариант: «Если не ты это сделал, а ты знаешь кто?». Так он же схватится за этот круг, чтобы не утонуть.
Великолепно. Это один из критериев поведения причастности. Для нас это важно. 
Он скажет: «Окей. Я уверен, это она». И дальше что с этим делать?
Его поведение, дерево его решений уходит на действия причастности.  Причастный человек что делает? Расширяет круг подозреваемых, не сужает его, он диссоциируется.
Ну я как признание с него выбью? Я ему только что кинула спасательный круг. «Да, давай скидывай все на другого». А мне-то надо, чтобы он сказал «да, это я плохой».
Немножечко о другом речь идет. Немного другое я хотел сказать. Мы даем выбор, который он не может принять. Эмоция страха возникает тогда, когда человек не может принять решение. По принципу, быть или не быть, удастся обмануть или не удастся, останется он на работе или не останется. Когда вроде бы есть надежда, но непонятно есть она или нет, и когда решение зависит не от него. Вот что значит «быть или не быть»? Ответьте на этот вопрос. Быть или не быть? Покупать или не покупать? Врать или не врать? Нет когда однозначного решения, когда есть тревога относительно правильности принятия решения и нет гарантий правильного выбора. «Вроде бы совру, а вдруг проще сказать правду? Вроде бы скажу правду, а вроде лучше все-таки врать?». Понимаете, когда мы расшатываем фундамент человека, то есть чем больше у него уверенности в его личных словах и в его легенде, тем меньше у него эмоции страха. Наша задача – расшатать его возможность выбора. Уверенного в себе человека невозможно заставить в чем-то признаться. А дальше доводим человека до кондиции, до страха и печали и предлагаем соломинку. 
А зачем нам доводить на страхе? Для чего?  Куда мы потом используем это?
Речь идет вот о чем. Наиболее внушаемые эмоции – это эмоции печали и страха. И в этих эмоциях человек теряет психологическую защиту. Что делает эмоция страха? Эмоция страха заставляет человека волноваться. Волнение – одно из наших базовых когнитивный искажений, когда человек волнуется, принимает тяжелое решение, у него одна из базовых задач переложить ответственности за принятие решения на какую-то третью сторону. 
Вот одно из классических упражнений, которое демонстрирует вот эту штуку. Допустим, есть некая компания, некий менеджер, которому предстоит принять решение, стратегически важное решение для компании – какой проект выбрать: проект А или проект Б? Он не знает, потому что есть разная аналитика, кто-то говорит, что нужно принять решение А, кто-то говорит, что нужно принять решение Б, кто-то говорит, что нужно принять проект А, кто-то говорит, что нужно приять проект Б. Все можно доказать, у всех есть цифры. Это цифры хорошие, это цифры плохие. То есть здесь вопрос именно от точки восприятия, точки зрения. Тот, кому нравится проект А, он всегда объяснит, что это проект А важный, принципиальный. 
А вся ответственность лежит на ком? На менеджере, который принимает это решение. И вот одно из классических упражнений, которое описывает в том числе и Талеб в своих книгах и на своих лекциях, говорит о том, что вот, например, собирается у нас совет директоров и рассматривают два проекта: кто-то за рога, кто-то за копыта. Два проекта: один – по развитию копыт, другой – по развитию рогов. И есть три человека, совет директоров, который принимает решение. Решение сложное. И в этот момент мозг подменяет это сложное решение по принципе «Мне понравился доклад про копыта, значит мы выбираем копыта. Мне не понравился доклад про рога, может презентация плохая была или молодой человек выступил не очень уверенно. Значит я выбираю другое». 
То есть мы подменяем само понятие правильности выбора, качество выбора вопросом нравится мне это или не нравится, уверенно он выступил или не уверенно, хорошая там была презентация или плохая, был у меня кофе на столе или не было у меня кофе на столе. Потому что действительно Талеб рассказывает, что есть такие исследования. Допустим, два доклада. Первый доклад без кофе, отчитал человек без кофе проект про копыта. Отчитал, пятиминутный перерыв, совету директоров принесли кофе, печеньки, они теперь сидят, пьют кофе и печеньки, и тут про рога начинают рассказывать. Они говорят: «Рога лучше». Ничего не изменилось, только кофе добавилось и девушка красивая. То есть наш мозг не хочет принимать принципиальные решения, последствия которых очень трудно прогнозируются. Мы не можем принять решение, причастен человек или не причастен, и поэтому мы списываем это решение на полиграф. «Извините, пик видите какой? Извините, причастен». Решение-то ваше, а не полиграфа. Это ваше решение, но полиграф, приборчик – это как способ переложить ответственность вашего решения на этот приборчик. 
Потому что он носит доказательную базу. А твое решение может быть субъективным, потому что в это время кофе принесла красивая девушка.  
Например. Но это факт. То есть вот эта некая субъективность, она важна и в эмоции страха. Как возникает эмоция страха и как ее нужно создавать? Когда мы ставим человека перед фактом, тяжелым выбором. Очень трудно решить, выходить замуж или не выходить замуж, жениться или не жениться. А вот если есть некое событие, например, кольцо с бриллиантом, то уже приятнее выходить замуж. Так ведь? И уже окей, «я согласна, дорогой». 
Смотрите, эмоция страха – самая базовая эмоция. Она возникает тогда, когда мы не можем прогнозировать последствия своих действий. А мы по умолчанию не можем прогнозировать долгосрочные последствия своих действий. Это невозможно. Мир слишком хаотичен. Профайлинга долгосрочного нет, не может быть. 
А как же бизнес-план? Да, мы ставим его, но ставим для себя, как некую цель, к которой мы стремимся. Мы тем самым создаем эту реальность, мы цепляемся за нее. 
Что бы не случилось, выбор проекта А или Б зависит от печеньки. Во многом зависит от печеньки. 
Что значит «ни в коем случае» и «во многом зависит»? Я спросила: «Мы всегда делаем выбор именно так?». Вы говорите: «Да». Я спрашиваю: «А и Б зависит от печеньки?». Вы говорите: «Нет».
А и Б зависит от многих моментов, от многих ситуаций, от многих факторов, и в том числе от печеньки. Знаете, у Насима Талеба последняя книга называется «Одураченные случайностью». Хорошая книга. Купите, почитайте. Это про профайлеры. Это научно-художественная книжка. «Одураченные случайностью». И мы видим, когда человек улыбается, мы думаем: «Он улыбается». А это может быть случайность. А мы делаем далеко идущие выводы на основе случайности. Мы можем такое делать, правда. И наш мозг хочет это сделать.  Это речь о когнитивных искажениях. Их надо просто знать.
Их надо не просто знать, их надо проверить, когда вы получаете один, два раза одну и ту же реакцию, тогда да. Но мы же говорим сейчас про выбор.  
Если мы берем условие, что проект А и проект Б оба корректные, устраивают по критериям, которые объективно нас устраивают, и грубо говоря, мы не можем принять решение, потому что и там, и там сложно, и то, и то нравится, но тут появилась печенька, как дополнительный стимул, который нас просто туда переманит. Но не так, что здесь отстойный проект, а здесь офигенный. Печенька, конечно, не переключит. Здесь я правильно поняла, что одинаковые условия, и тяжело принять решение. Вроде и это нравится, и это нравится, значит пойдет по причине наименьшего сопротивления.
Но проблема еще и в том, что мы не можем прогнозировать прогнозировать долгосрочные последствия вот этих своих решений. «Выйду замуж, непонятно, что будет. Не выйду, тоже непонятно, что будет». 
Люди обычно ссылаются «ну судьба - не судьба, звезды сошлись», гороскоп, черная кошка, мама посоветовала или не посоветовала, математика, например. 
Можно и другими моментами руководствоваться. Математикой, например. Математика есть везде. По статистике, например, вы правы в 95 случаях. Где гарантия, что-то решение, которое вы принимаете не в 5 %?
Есть понятие внутреннего убеждения. А понятие внутреннего убеждения отмечает 100 %, а не 95, которые в свою очередь помещаются в эти 95.
Но я же могу вас убедить в чем угодно, и вы себя можете убедить в чем угодно. И будет у вас внутреннее убеждение относительно того, что вы в чем-то убеждены. Когда мы создаем бизнес-план, мы формируем, мы формируем эту реальность, и потом под нее подстраиваемся, и мы подстраиваем свои действия, свои мысли под это бизнес-план. Это нужно делать, потому что, если у нас нет этой реальности, мы никто вообще. Мир слишком хаотичен, мы должны создавать эту реальность, мы должны ставить триггерные точки, на которые мы идем, которые мы цепляем. Но эмоция страха возникает тогда, когда мы не можем прогнозировать ближайшие и долгосрочные перспективы. Когда мы работаем с человеком в полиграфологии, мы говорим: «Ты думаешь, ты меня сейчас обманешь и будешь красавчиком? А я же напишу, что ты меня обманул. Это узнают ты, твой босс, твоя трудовая книжка, еще кто-нибудь. Ты думаешь это никак не скажется? Скажется». То есть мы формируем некую реальность, что мы разрушаем вот этот фундамент, уверенность человека в том, что он гарантированно прогнозирует свое будущее. 
Потом страх переводим в печаль?
Не обязательно. Можно оставить в страхе. Тогда человек истощится. И хорошо. 
Вот эта идея про эмоцию страха, что мы склонны в эмоции страха передавать ответственность за принятие своего решения третьей стороне. Под этой третьей стороной может быть кто угодно: мама, папа, статистика, гороскоп, шаман, полиграф, гадалка. Но гарантировано же известно, что и полиграфологи ошибаются, и полиграф тоже ошибается. А где гарантия, что ты не укладываешься в эту ошибку? Можно это даже математически объяснить. Да, полиграф верен в 99,9%. А почему я не укладываюсь в эту 0,1. Такой организм, да может я такой. Почему нельзя это обосновать? Можно как-то. Вот эта штука важна. 
Вот что делать в таких ситуациях? Как себя стопорить от ошибок? Как себя контролировать?
Здесь другого решения нет. Сделать две колонки «за» и «против» и дедлайн. Плюсы, минусы и дедлайн, когда нужно сделать выбор.
Верификация, как это сделать? Верификация и профайлинг – это же анализ поведения. Вот ты сидишь с человеком, с ним общаешься и такой «ага, не конгруэнтно это, не соответствие с этим». Вот это все указывает признаки причастного, и ты уже пропускаешь признаки, которые не причастны. Вот как себя на этом стопорить, когда ты начинаешь набирать уже? Вот как себя контролировать?
Это называется когнитивное убеждение предубежденности. Как это контролировать? Никак. Нужно просто напоминать себе об этом. По-другому это невозможно. Мне как минимум трижды нужно напомнить себе в течение беседы, что я могу ошибиться. Перепроверить нужно. Если я знаю, что у меня есть час, раз в двадцать минут буду себе напоминать. Это важно. Лично для меня.  
Это работает так, что за эти 40 минут ты можешь убедить в том, что ты ошибался. Этот момент лично у меня бывает важным. То есть когда-то я сталкивался с ситуацией, когда я считал... Меня вот этому научила, пожалуй, игра «Лжец». Бывает такое, что у тебя лично нет вот этих денег, а все думают, что это ты. Или «Мафия» тоже самое. Когда ты не Мафия, но все думают, что ты Мафия. Ты правда не Мафия. Но тебе никто не верит. И такое бывает часто. А вот в игре «Лжец» такое бывает еще чаще, потому что ты реально не врешь, а тебе не верят. Я бывал много раз в этом положении. И поэтому, когда все складывается против него, я всегда ищу варианты. «Слушай, что может быть такого, какой должен быть человек, какая должна быть ситуация, чтобы у него были все признаки причастности, но он при этом не причастен. Объясни мне». Это я себе такой вопрос задаю. Вот у него все признаки причастности есть, но как должна сложиться ситуация, и какой он должен быть, чтобы у него были эти все признаки причастности, он при этом был не причастен. Надо ответить на этот вопрос. Если я на этот вопрос ответа не найду, тогда извините. Помоги мне найти ответ на этот вопрос. Если ты не помог ответить на этот вопрос, извини, дружище. Такое бывает. 
И мир опять же не всегда бывает справедлив. Есть еще одно когнитивное искажение, что мир справедлив. Это иллюзия. Мир не справедлив. Мы хотим, чтобы он был справедлив, а он не справедлив. Есть такое когнитивное искажение, которое называется когнитивное искажение справедливости. Мы считаем, что всем воздастся по справедливости, даже если мы ошиблись, его потом бог накажет. По умолчанию где-то там в мировоззрении у нас такое есть. Это самоуспокоение. Если к нам кто-нибудь не справедливо отнесется, мы потом думаем: «Бог тебя накажет». И сами мы заставляем себя по справедливости относится к другим, чтобы нам потом боге или вселенная, или карма ничего такого не сделала. Такое когнитивное искажение есть, что мы верим, что игра в двое ворот с нулевым результатом, все по справедливости. Если я в чем-то проиграю, а он выиграет, несправедливо, его бог потом накажет. Может не наказать. Не все мошенники сидят в тюрьме. И не мошенники тоже сидят в тюрьме.  И полиграф ошибается и не ошибается тоже.
Одна из таких тем, которая формирует у нас эту неуверенность, сомнение – это эмоция страха. У нее функция такая, чтобы мы были более объективны. Потому что что формирует уверенность? Гнев. Когда мы в гневе, мы однозначны. Эмоция отвращения. Когда мы в эмоции отвращения, там тоже все однозначно. Печаль чуть-чуть. А вот эмоция страха она заставляет человека постоянно пересматривать ту или иную ситуацию. 
Но нужно помнить, что у нас тоже есть одно когнитивное искажение, склонность к консерватизму. Мы скорее убедимся в том, что мы правы, чем в том, что мы не правы. Вы знаете, человек по умолчанию не склонен к изменениям, он склонен к сохранению той системы, которая есть. Например, это классический любовный треугольник. Любовник говорит: «Ну, ладно иди подумай». И она возвращается в семью. Какое решение она примет? Остаться в семье. С любовником тоже самое. У меня есть знакомый любовный треугольник в городе Монако. Молодой человек живет, так скажем, на две семьи: семья в Монако, другая в Москве.  И вот девушка, живущая в Москве, говорит: «Иди подумай. Езжай в Монако, там подумай». Где он останется? В Монако. Потому что человек склонен к консервативному решению. Сложные решения нужно принимать вне любой системы, в диссоциированном мире быть. Не в Монако, не в Москве, а где-нибудь в Лондоне, в Тамбове. Тамбов – все равно Россия, консервативность. Где-нибудь в другом месте. 
Функция эмоции страха, она как раз заключается вот в этом просмотре консерватизма, ему не выгодно менять любую ситуацию, потому что это непредсказуемость. Человек выберет понятное, знакомое. Своя рубашка ближе к телу. То, что знакомое, то понятное, то свое, то более ценное. Более близкое уже больше ценится. И по умолчанию человек в эмоции страха выбирает консерватизм, стремление к тому, что есть. 
Эмоция удивления – факты, не отвечающие картине мира. Эмоция удивления нужна для того, чтобы человек учился. Если нет у человека эмоции удивления, то значит обучения тоже нет. Расслабленная челюсть. Эмоции удивления не будет, и обучения не будет, когда челюсть напряжена. Если вы придете на обучение с напряженной челюстью, напряженными губами, то учиться не получится. 
Признаки фальши – отсутствие, нарушение дыхания, изменения в дыхании, и не вербально здесь поиск нового, поиск исключений из правил, поиск противоположного примера, много вопросов, вопросительная интонация, быстрая речь, фразовая речь. 
Теперь у меня такая просьба к вам. Вот здесь есть много разных фотографий. Каждому я дам несколько фотографий. Распределите их по различным эмоциям: гнев, радость, презрение, печаль, отвращение и так далее, то есть по тем эмоциям, которые мы проходили. А мы потом будем смотреть, думать. 
Теперь давайте сделаем так. Чего хочу? У нас есть шесть эмоций: радость, печаль, гнев, отвращение, удивление, страх. Каждый из нас описывает какую-то ситуацию на бумажке, которая символизирует для него эту эмоцию. Например, гнев. Я вспоминаю какую-то гневную ситуацию, в которой я лично испытывал гнев, она меня бесила, но мне на лице это показать нельзя. Я вспоминаю эту ситуацию, я знаю, что вы меня калибруете, мне эту ситуацию вспоминать нельзя, но я ее вспоминаю, я в нее погружаюсь, я в нее мысленно вовлекаюсь. А ваша задача меня откалибровать, какую эмоцию я испытываю. Вы знаете, что я могу испытывать шесть эмоций: гнев, радость, печаль, удивление, отвращение, страх. Я в течение какого-то времени погружаюсь в эту эмоцию мысленно, прям эту ситуацию вспоминаю, но знаю, что вы меня калибруете.
Презрение – это другая эмоция. Мы ее просто не прошли. Хотя давайте сейчас пройдем быстренько, потом сделаем это упражнение. 
Суть презрения заключается в сравнении удовлетворения/ неудовлетворения критериям. Когда я сравниваю себя и кого-то другого, если у меня все окей, а у вас нет, у меня возникает значимая симметрия чаще всего в доминантной стороне лица. У меня доминантная правая сторона лица. Чаще всего презрение еще у нас переходит в отвращение. Хотя, может быть, презрение и радость являются наиболее часто встречающимся сочетанием. То есть презрение и радость. «Хм, мы красавцы, все хорошо» и одновременно усиливаем презрение. То есть критерий какой-то удовлетворяется. Презрение и радость часто сочетаются друг с другом. Удовлетворение/неудовлетворение критерия. Если я красавец, у меня презрение по отношению к ситуации, к вам, к другому человеку. Такое некое высокомерие может быть. Проявляется значимой асимметрией лица чаще всего на доминантной стороне лица.  Она усиливается в этот момент. Это может быть не обязательно в носогубном треугольнике, это может быть и в брови. Вот это тоже презрение. То есть когда значимая есть асимметрия в теле в том числе. Это тоже презрение. 
Сравнение хуже/лучше, больше/меньше, быстрее/медленнее, дешевле/дороже, факты, цифры, подчеркивание сильных сторон/утрирование слабых сторон. Понт есть. В эмоции презрения всегда человек понтуется, подчеркивает свой статус, ваш статус минимизирует. Вы тут никто по сравнению с этим королем. И динамика подстройки/отстройки. Она то подстраивается, то отстраивается. Вот такие вещи.   
Человек в своей голове прям записывает: «Я сейчас буду вспоминать, например, какую-то эмоцию ассоциировать». Можно описать эту ситуацию, либо ментально в нее вовлечься. Но мы будем делать это в двух группах по три-четыре-пять человек. Вот я, например, сейчас в какую-нибудь ситуацию вовлекусь, а вы будете смотреть, калибровать, в какой я ситуации. Но я знаю, что вы меня калибруете, и мне нельзя показать это на моем лице. Но задача при этом максимально полно погрузиться в эту ситуацию. А ваша задача – определить ту эмоцию, которая там сейчас у меня внутри. Вопросы задавать нельзя. Просто это ответственность к тому человеку, который испытывает эту эмоцию, испытывать ее, вовлекаться в эту ситуацию хорошо. Вот сейчас я это делаю, я вспоминаю эту ситуацию. Ну и чем меньше я буду говорить в этот момент, тем лучше, потому что моя мимика будет изменяться в соответствии с речью. Сейчас я 20 секунд уйду в эту эмоцию по-настоящему и перестану говорить. 
Я считаю, что это негативная триада – печаль, переходящая в гнев. Идеально сначала определить треугольничек, где это позитив/негатив. Что-то негативное. Ладно, продолжаем. 
Первоначально, первое, что я увидела, это гнев, прям раздражение, гнев. Но потом почему-то к концу чуть-чуть сгладилось у вас. У вас мышцы как опустились. Я хочу сейчас скоррелировать с тем, что вы чувствовали. Вы постоянно держались, скажем так, в фокусе эмоции? Или у вас ушло на нет? Что я увидела?
Возможно вы в чем-то правы. Но задача того человека, который показывает вот эту эмоцию или чувствует ее, заходит в эту эмоцию, задача ее удержать, не смешивая ни с чем. Возможно, я припомнил что-то смешанное. Но задача – максимально дискретно для себя разделить вот здесь четко гнев, прям однозначно, вот здесь четко печалька, прям однозначно, здесь только радость, прям супер однозначно, здесь такое удивление, что прям вообще, здесь такое презрение, что просто вообще или страх, жесть какой страх. И задача ее удержать и не показать ее лицом. То есть быть там, но не показывать ее в лице. Вот именно эти моменты для полиграфологов, для профайлеров важны. Здесь нет факса.
Мы должны сейчас прочитать или не должны? Это их проблема. Это не ваша ответственность. Ваша ответственность, вот того человека, который показывает эту эмоцию, быть там по-честному внутри. И соответственно если они угадали ее, определили ее, окей, если не определили, это их проблема.    
Давайте просто опишем ситуацию, выходим, читаем ее, и когда мы будем ее прочитывать, мы же по любому ее испытаем.
 И вот нашим коллегам тоже такой вопрос, тоже такая тренировка – загрузить в себя какую-то эмоцию, быть там внутри себя и смотреть на зеркало. Обращать внимание на эту мимику. Задача – не показывать это лицом. Но где что дрогнет, посмотреть. Вот это дофаксовая диагностика лица.         
Это не считается, просто волнами, я когда говорю и отвлекаюсь безусловно. Напряжение губ, глаз, недовольство. В чем же разница определения отвращения и презрения? 
Смысл при отвращении нам что-то не нравится, и мы с этим бороться не будем. Мы считаем себя выше борьбы с этим. Ну вот смотрите допустим идея такая: вы заходите в комнату, где в которой дурно пахнет. Это не ваша комната, вы не будете делать там уборку, вы просто выйдите из этой комнаты. Вы диссоциируетесь, дистанцируетесь. Ну так ведь? Вы не будете там делать уборку, нет будете чистить. А при презрении вы подумаете: как-то так, моя комната лучше. При презрении вы сравниваете себя и кого-то другого в поисках сравнения худшую или лучшую сторону. При отвращении вы не сравниваете, вы ставите факт. Тут плохо. Вы не будете бороться с системой, вы дислоцируетесь от этой схемы, при презрении вы продолжаете общаться этой системой. При отвращении вы не продолжаете общаться с системой, вы дислоцируетесь, а при презрении вы сохраняете отношения в системе. Вы просто понимаете, что вы круче, чем они, например. Но отношения сохраняются, а при отвращении отношения не сохраняются. Формально может быть и да, мы киваем головой, говорим ок, но внутри не цепляет.
Я показываю эмоцию отвращения. Ну не показывал точнее наоборот. 
При презрении мы сравниваем себя и кого-то другого чаще всего в свою пользу, но мы сохраняем отношения, сохраняем отношения. Система есть, системные отношения есть. При отвращении системных отношений нет. Мы диссоциируемся: говорим, вот это я, а вот это система, мы разделяемся, границы возникают. 
Про наружное. При эмоции презрения. Возникает эмоция в дыхании. Это задержка дыхания и асимметрия. Усиливается асимметрия в лице, покачивания, подергивания. Именно значимая асимметрия. При отвращении иногда это схожие эмоции потому, что иногда отвращении переходит в презрение. Мне настолько противно, что я считаю себя выше и т.д это связанные вещи. Помните мы говорили, что базовые эмоции часто связаны между собой. Эмоция презрения часто считается вместе с радостью. Я радуюсь, все хорошо «ХА-ХА-ХА», это лучше, чем было до. Например, когда-то мне подарили один тортик, потом подарили второй тортик, второй тортик был лучше, чем первый. У меня будет одновременно и радость, и презрение. Так ведь? Потому что я сравниваю первый тортик со вторым. У меня будет и радость, и презрение. Окей. Конечно, так и будет. Или допустим. Ты мне на день рождение вручил один подарок и Вика мне на Новый Год вручила другой подарок. Ты подарил первый, Вика подарила вторая. И допусти Викин подарок лучше, чем твой, у меня субъективно.  И у меня будет эмоция радости, потому что Вика мне будет дарить подарок, и я помню, ты мне еще подарок подарил и у меня будет и радость, и презрение. Вика то, лучше подарок подарила. Мне то приятней. Но я и на твой подарок тоже обрадуюсь. А тут Вика видит, что я одновременно радуюсь и эмоции презрения и она думает: «Блин мой подарок не понравился». Но я то, сравниваю ее подарок с твоим подарком. Эмоция отвращения она приводит к тому.
Что такое статус? В социальном смысле этого слова Статус означает, что есть определенные барьеры перед входом в контакт, перед входом в коммуникацию. Вы к президенту просто так не подойдете, просто не скажите: «Вовчик, пойдем покурим». Вам нужно сначала пройти определенные инстанции. Сразу вы к такому человеку не подойдете. Есть определенные барьеры, дистанции. Статус – это дистанция.  Но при этом статусные люди они очень часто манипулируют вещами, манипулирую эмоциями. Она держит статус, но при этом манипулируют Френдли.  Они общаются, радуются, но при этом дистанцию держат, на расстоянии. Например, дядюшка Трамп. Очень держит дистанцию.  Очень держит дистанцию, но при этом всегда практически Френдли. У него эмоции радости всегда на лице. Статус, это создание барьеров дополнительных коммуникаций. Социально и считается больше этих барьеров и коммуникаций, но он влияет на ситуацию, он статусный. Он влияет на ситуацию и к нему прорваться до этого Вовчика проблематично. Не каждый встречный может это седлать.
Что такое эмоция отвращения? У человека есть большое количество требований к окружающей среде. Не все эти требования реализуются. Поэтому возникает отвращение. Это, это, это все не нравится, неприятие. Это на лице отображается, как отвращение. Брезгливость, высокомерие. Вот в этом разница.
А если он вспомнил какую-то гадость - происходит отвращение. Что вы в этот момент делаете? У вас выпрямляется спинка, у вас выпрямляются плечики, вы дислоцируетесь. Но если значимо в лице нельзя это показать, у вас просто выпрямляется спинка и выпрямляются плечики. Вот он статус: прямая спина, прямые плечики. Социально мы не все эмоции показываем, но нельзя же, не принято. Мы же не должны быть читабельны полностью, чаще всего мы этого не делаем, но, когда эмоция отвращения, чаще всего это прямая спина, прямые плечики и мы не смотрим вниз. Прямое лицо. Вот он статус. Но на лице это не обязательно должно быть видно. Часто да так и есть, но на лице это может не отображаться.
Статусные люди, чаще всего спинка прямая, плечи расправлены, лицо чуть вверх. Интуитивно семантика одна и та же. На лице мы же не обязаны делать. Это разрывает коммуникацию. Статус во. Гордость похожа еще. Отвращение и гордость похожие вещи. Ну гордость, например, у мужчин связана с физической силой, а у женщин с физической привлекательностью.
Там тоже прямая спинка, прямые плечики. Все может переключаться во всем. Радость может переключаться на гнев. Не важно. Все может зависеть от конкретного человека. Эти эмоции могут переключаться как угодно. Нам это как раз интересно у кого какая эмоция куда переключается. У кого-то гнев может перерасти в радость, может быть такое, это патология чаще всего. Но такое может быть. У кого-то отвращение может перейти в радость – это либо патология, либо интим. У кого-то печаль может перейти в удивление – это чаще всего тоже патология. Нужно смотреть вот эти эмоциональные сценарии. Если отвращение переходит в презрение – хорошо. Нормально. Так же, как и презрение в радость. Мы, так и делаем. Так переключаемся. Мы испытываем, например, отвращение к кому-то, потом испытываем презрение, потом думаем, а у меня то лучше – радость. Это нормально. 
Смотрите сейчас я совсем все выключу. Радость лучше всего считывается? Экстрим, радость? Радость немного неожиданная? Просто она заходила слишком быстро, интенсивно.
Итак. Вот это эмоциональная калибровка. Анализ лица, эмоции искажения, мимика, психотип, социальные роли. Что здесь имелось ввиду, социальные роли?
Их откалибровать достаточно сложно. Их скорее навешивают и навешивают в коммуникациях, в контактах. Руководитель, подчиненный, поли графолог, опрашиваемое лицо.
Мотоциклист – автомобилист – пешеход. Это роли, который человек показывает и стремится им соответствовать. С точки зрения НЛП – это нормализации, когда мы говорим автомобилисты, мотоциклисты, пешеходы, поли графологи, чиновники и менеджеры кто угодно другой. Мы смотрим на сколько социальная роль, ну навешиваем, когда говорим моделью мира, поли графологи считают, что ... и смотрим на сколько это модель мира близка для человека, принимается он, вовлекается в эту ситуацию или наоборот дистанцируется.
Возьмем, например, Вику.  Чья модель мира, например, когда мы будем рассказывать какую-то историю. Например, чем занимаются профаеры. Они придумывают картину человека и потом тестируют потом на сколько близко она к реальному человеку. Вот какие социальные роли, какая картинка мира для Вики близка. Какую бы историю мы могли бы рассказать Вики, чтобы она ей понравилась. Она бы сказала, да это про меня. У меня есть схожий опыт. Хочу жить схожим опытом т я подстраиваюсь к нему. Это глюк я понимаю. Сначала это глюк, но очень часто все равно мы подозреваем. Это та же самая семантика. Вот есть Вика, а есть люди похожие на нее. Есть люди, на которых она хочет быть похожа. Подобные вещи. Что ей ближе по картине мира.
Вот эта вещь она тоже была важна. Смотрите. Когда вы рассказываете какие-нибудь истории. Смотрите человек кивает, вовлекается ли или наоборот хранит какую-то дистанцированность, дистанцию, отстраняется. Улыбается, подстраивается. Насколько он заинтересован в той истории, которую вы говорите, рассказываете. Если есть ага, если есть заинтересованность значит мы правильно идем. И мы калибруем, помните в это вот: напряженность, расслабленность, увлечённость, позитивный треугольник. Если это увеличивается значит мы идем в правильном направлении и усиливаем. Да и дальше спрашиваем: «Ну так ведь Вик, да?» Ну во многом да.
Я бы Вику могла на грустную историю, сострадание, сопереживание.нужно помучиться да? Все просто так не бывает. Нужно обязательно помучиться перед перевоплощением чего-нибудь. Здесь у нас рапорт, а здесь уже манипуляция будет. А у нас задача рапорт, потом уже манипуляция. 
Сначала мы устанавливаем контакт. Сперва надо дать позитив человеку, чтоб подстроиться, а потом если мы захотим уже, что-то делать, тогда уже на больные точки давить.
Нужно помочь, нужно посочувствовать. Времени мало, но сразу нужно в нужное русло завербовать в нужную сторону. Вряд ли вы меня сразу в историю негативную включите. Вряд ли. Сначала нужно, конечно, ми-ми-мишность включить. А некая печаль вряд ли является триггером. 
Вот эта вот тема угадывания ролей, тестирование вот этих вот ценностей. Помните вот, когда мы говорили о здоровье, семья, деньги, карьера, амбиции какие-то. И смотреть как, какой эмоцией человек реагирует. Если человек реагирует позитивом, то мы подстраиваемся под эту тему. И соответственно рассказываем историю, модель мира. Рассказываем ту модель мира, которую Вика готова принять на себя. Ну а дальше эту модель мира немножко трансформируем в свою цель, т. е начало, которое Вике нравится, а конец этой истории, завершение этой истории туда куда мы клоним, туда куда нам бы хотелось видеть.  
Это уже вполне манипуляции, но сначала полезно уметь определить вот эти самые роли. При чем то, эти роли во многом каким-то, хотя не каким то, а самым прямым образом корректируется с психотипологией по психии. Конечно же они тоже связаны между собой. 
Например, возьмем вот этот вот квадрат. Возьмем какие-нибудь те матичные. Здесь какие те матичные золушка, принцесса, сострадание, чувство причастность важна. Справедливость важна. Вот здесь человек боится быть неоцененным, что его неправильно оценят. 
Эмотивность. Возьмем эмотивность. Здесь какие социальные роли человек покупает. Чего он хочет?  Какие социальные роли? Золушка хочет заботы, сопричастности, эмпатии, гармонии. Какие здесь есть социальные роли, и какие есть социальные страхи? Нужно быть правильным, нужно соответствовать нормам общества. И здесь страх быть не принятой. 
Например, я подошла к этому мальчику он меня не принял.
Страх быть не принятым, принятие важно, соответственно страшно бояться непринятия, эмоции важны, сопричастность, грубость, неотесанности, матов. Жестокость, страшно да. Справедливость, чтоб меня ценили. Оценка внешняя, забота. Забота их важные ресурсы. Им важно погладить по головке кого-то, покормить. Сопричастность, страх одиночества, они очень бояться быть одной, одному. 
Представляешь Вика, как получается, вот выбираешь. И этому мальчику отказала и этому. Вот выбираешь, выбираешь. В итоге одна.
Одиночество, жертва, застенчивость, принятие, смирение да. Надежда была, у них есть мечта. Например, а вот завтра взойдет солнце, и он приедет на белом коне. Мечта, вера в справедливость лучшее, крестьянка мать Тереза, спаситель, законопослушный гражданин, ответственный за справедливость, волонтер да. Помощь важна, чтобы ей помогли, и она помогла. Карма у них.
А вот это эпилептоидность. А чего они боятся вот эти люди (первый квадрат): одиночества, жестокости, грубость, жестокость, прощение важно. Поставить, вторую щеку, если ударили первую.
Карабас-Барабас, синяя борода. Дарт Вейдер перешел из-за мотива сюда. Вот он путь. Что здесь эпилептоидность? Какие социальные роли? Почему ужасны? Правила, дисциплина, рассказывает про дисциплину. Что еще важно? Роль, статус. Хаоса и слабость. Хаос. Здесь важен контроль, экспромт. Чего они бояться еще? Критика, смех, разнообразия, пересмотра образа жизни, я жил так, а потом бах и СССР. Вот блин. Перемен, креативность, разнообразие, это все туда, новая. Статус да. Быть отверженным здесь тоже есть, потому что социализация здесь важна. Быть одиночкой. Вернее, не одиночкой. Стремятся очень даже сильно. Да, вот здесь еще важны страдания, а вот здесь важен силовой успех, быть главным, альфа. 
Где-то вот здесь вот возникает перфекционизм. Перфекционист важен. Вот здесь вот ответственность и перфекционизм вот здесь вот.
Боязнь отказа. Мстительны они. Даже истероиды более мстительны, чем вот эти. Антипы прощают они, наоборот говорят. Ну ладно простим. Истероиды могут быстро отходить, а могут и нет.
Здесь в этом квадрате чего? Какие роли? Интеллектуал. Библиотека, энциклопедия, зад рот. Эрудит вот. Эрудиция.
Чего они бояться? Они бояться социума, толпы. Внимания нет. Бывают истероидные шизоиды, вот толпы они бояться.
Здесь, что еще? Какие роли им свойственны и чего они бояться?
Вообще чрезмерные эмоции да. Они бояться социофобии. Что такое грибники? А это в лесах, которые живут да? Уединение важно, уединенность. Не факт, что творчество. Вот у истероидов творчество важно. Ну как сказать? Не ну генерация важна, но тут искусство тоже очень хорошее. У истероида искусство очень хорошее. Почему нет? Наукоемкая да. А возьмем, например, эстраду. И творчество, что ль эстрада. Кинематограф да истероидные вещи, шизоистероидные вещи кинематограф пожалуйста. 
Это да. А вот роли какие? Мы вот сейчас говорим про роли, про социальные роли и про страхи. Чего они бояться, и чего они хотят?
Свобода и независимость. Вот эти могут быть зависимы как в системе, вот эти могут отстаивать свою свободу.
Свобода и зависимость. Они отстаивают свою свободу и бояться быть зависимыми. Подозрительность важна еще, паранойяльная зависимость. Здесь, что еще? Здесь как называемый комплекс Миссии. Это на стыке гипертивности и шизоидности. Они несут какую-то гипертивную идею, ну шизоидную идею, ноу них очень много энергии для этого. Гипертивные и шизоиды они верят в свою исключительность.
Так еще здесь что? Чего тут не хватает. Не могу найти свою табличку. Сегодня вечером посмотрю, где эта табличка. Еще коллеги помогайте.
Здесь. Ладно давайте Нарциссизм здесь пошел истероидный. Что он красавчик. Даже если не красавчик, но хочет быть красавчиком. Физическая непривлекательность очень важна. Они очень бояться быть физически непривлекательным, лузерство, привлекательность, уникальность, как все. Бояться слабости, дать слабину, перестать быть сильным. Тут как бы нарциссизм. Они бояться быть старыми. Дислайт, возраст. Они поверхностные, но берут на себя ответственность. «Ребята я справлюсь, вы что» Рутина, скука. Давайте вот здесь напишем одиночество. Вот эти не бояться одиночества.
Вот эта повышенность. Давайте Господу помолимся. Уйдем в определенную динамику. Здесь уже космическая энергия. Ну и тут тоже бывает шизоидные мотивы. А здесь секс, дракс энд Рок-н-ролл. Мотоцикл, вот здесь. Ресурсы неуспеха, разорение. Вот эта вот вещь «Комплекс злого короля», вот эта вот вещь, типа «Когда от них уйдет все». Как бы он был король, а потом уволили и все. Зависимость от других. Вот здесь еще комплекс Миси или комплекс героя. Я должен быть героем, я должен быть лучше. Я должен доказать ей, что я лучший.» исключительность, геройство. Я самый. Нарциссизм, привлекательность, герой. Герои это вот эти. 
Герои – это истероидные гипертимы. Они должны пойти на подвиг, должны стать лучшими. Это как раз показушничество.
Что касается героев, которых никто не знает. Сколько там панфиловцев? Вот они тревожные эпилептоиды. Вот те панфиловцы, которых никто не знает.  А вот, например, «Я должен быть для нее самый лучший» или она должна быть «Я для него должна быть самой лучшей». Супермен. Я могу все для тебя. Я могу все для нее. Я звезды сейчас с неба для тебя подниму. Вот это истероидная гипертивность. Это то же самое, что эрудит. 
Если мы вот говорим про еврейскую маму, то там есть однозначно истероидность и эпилептоидность. Еврейская мамаша это истероид и эпилептоид в хорошем смысле этого слова. Ну если «я же мать» подразумевается под вот этой вот штукой. Для меня «Я же мать» - это еврейская мама. Гиперопека это не без эпилептоиности конечно, но там истероидная эпилептоидность. 
Вот они социальные роли и одновременно страхи. Их тоже можно котировать по вот этой вот карте. И соответственно по вот этой картинке предположить на какую мозоль надавить, что затронуть и протестировать. Если человек вот это цепляет. Вот эту вот вещи. Этот хаос. Скорее он отсюда. Родина его здесь. Даже несмотря на то, что внешне он может быть здесь.    Гиперопека. Это эпилептоидность, например, с истероидностью связана, только мое. Чувство собственничества включительно эпилептоидное. Ревность здесь же, собственничество. Ну ревность она еще кстати у параноидных. Контроль да. Есть показушная ревность, но это не искренняя. 
Например, он красивый мальчик, ты красивая девочка. Ты туда я сюда. Все всё понимают. Это вот да. Если вы знаете, что на эстраде кто, сколько раз выходил замуж. Кто сколько раз женился, кто сколько что с кем делал. Ну как бы там Санта-Барбара. 
У эмотивов будет ревность, но у этих максимально. Они простят, конечно. Вот чувство собственничества. Практиковаться будут. Но суть заключается в этом. Это страхи и желания одновременно. Мы подстраиваемся к человеку под критерий.
Это истории. Есть у человека критерии и анти-критерии. Чего человек хочет, и чего он боится.  Есть способы разрушения этих критериев, создания этих критериев, манипуляция, переопределения и презрения. Вот этим будем завтра практиковаться. Есть еще одна тема, которой сегодня хотел, но забыл признаться про эмоции.
Вот смотрите в программе нашего тренинга очень важный момент: Каким образом минимизировать чтение наших лиц, наших эмоций. И вообще минимизированность чтения нас и нашего поведения. 
Ключевой фишкой к нашей теме являются смешанные эмоции. Вообще ключевой фишкой наиболее перспективной штукой в нашем профайлинге являются исследования смешанных эмоций, когда одна эмоция вместе с другой запутают. Невозможно прогнозировать, невозможно понять, что это гнев или отвращение, причастность или непричастность. Но есть и то, и другое, ноне понятно. И ключевой штукой в этом деле являются смешанные эмоции. Непонятно, как это непонятно. Что там? Что здесь? И суть заключается в следующем. 
С моей точки зрения, я помню года 4 назад я проходил курс по эмоциональному интеллекту Карузо и Соловей. Это 3,5 недельное обучение, в котором все вот так вот. Каждый день с утра до вечера рассказывали про эмоции, тренировали. Но тренировали не очень. Но очень так научно, академично, с записями под диктовку, с большим количеством слайдов. Но вот это тема он говорил, что ключевой фишкой эмоционального интеллекта является одновременно диссоциация каждой эмоции и определенное умение зафиксировать одну эмоцию от другой и смешать их одновременно. 
В нашей вербалике и не вербалике, вот когда мы хотим запутать, что-то кого-то мы смешиваем одну эмоцию с другой: печаль с радостью, радость с презрением, презрение удивлением, удивление с отвращением. 
И вот одной из важных вещей с моей точки зрения, чему я больше всего научился на этом 4-х недельном курсе – это упражнению по смешанным эмоциям. Когда мы, например, показываем лицом или телом одну эмоцию, а говорим другой эмоцией. Или, когда мы говорим, например, одновременно на лице демонстрируем две эмоции. 
Например, мы улыбаемся, но в этот момент вы должны говорить какие-то печальные вещи. Это из серии «Коктейля Молотова» и из серии невозможности прочитать. Это мы, когда сомневаемся. Манипуляция из чтения и прогнозирования, когда есть двойственное сообщение. 
Вообще есть шизогенная коммуникация и минимизация чтения другого человека. Заключается в подаче двойственных сообщений. Ты вроде да, и вроде нет.  И вроде причастен и вроде, не причастен. Потому, что когда все чики-пуки прям, то точно не причастен, всегда подозрительно. Когда точно причастен, тоже все очень неинтересно. Слишком хорошо, чтобы быть правдой. А вот, когда одновременно есть 2 сообщения и они вроде бы ну как бы равнозначны. Вот тогда говорят, блин я не знаю.
И давайте потренируемся. Итак, невербально у нас эмоция радости чаще всего визуализируется улыбкой. И мы рассказываем, когда мы рассказываем мы улыбаемся. Одновременно у нас сразу подтягивается голос к изменению да? Вот допусти вы сейчас улыбнетесь и будете рассказывать какую-нибудь историю. У вас голос автоматически станет быстрым, чуть-чуть высоким, вы начнете делать жесты. Все наверно мы подстраиваемся.  Но давайте потренируемся так: вы улыбаетесь, но рассказываете какие-нибудь печальные вещи. Про то, как колобок странствовал, странствовал и был съеден в конце концов. Такие вот вещи, но при этом держать улыбку. 
Для начала давайте потренируемся следующим образом. Вы изображаете какую-то эмоцию одну и рассказываете какую-то стандартизированную. Историю чаще всего мы тренируемся какой-нибудь сказкой. Простенькой сказкой, которую можно рассказать за 2-3 минуты. 3 даже много. 2-1,5 минуты.  Про-колобка, про золотую рыбку, про кого-то еще. Неважно. Некую стандартизированную историю. Над которой вам думать не нужно. Вы ее знаете. Легенду какую-то, которую человек уже придумал и для себя отработал. Он рассказывает ее в концепции какой-то эмоции. Это первый этап. 
Вы надеваете на себя эмоции радости. Вы натягиваете улыбку сознательно. И рассказываете эту стандартизированную историю про то, как колобок был испечен, потом погрелся немножечко на каком-то окошке, потом спрыгнул с этого окошка и покатился по дорожке. Увидел там одного, увидел второго, увидел третьего и т.д. За 1,5-2 минутки рассказали. 3-4 других людей смотрят насколько эта эмоция, которую человеку не нужно испытывать. Ему ее нужно просто демонстрировать. Он ее демонстрирует вот как: исключительно вот так (улыбка). И сохраняя вот этот вот патрон он рассказывает историю. Потом, например, эмоция печали. Как мы демонстрируем эмоцию печали? Мы просто раз в 15 секунд делаем вот так вот (вздох). 
Мы рассказываем обычную историю, например, про того же самого колобка. Просто, как дедка обратился к бабке и сказал: «Дорогая бабка, может быть там, что-то, хорошо бы покушать, поскреби по сусекам и слепи колобка. Ну бабка (глубокий вздох) поскребла по сусекам, слепила колобок, посадила его в печку (опять тяжелый вздох). Вот такие вещи. 
Загружаем в себя определенную эмоцию, демонстрируем ее. Мы можем ее не испытывать, даже нужно ее не испытывать. Нельзя ее испытывать, но мы ее демонстрируем. Задача других людей, их будет 3 и 4 из этой группы смотреть на сколько: 1) контент, который говорит человек будет соответствовать эмоциям. Но чаще всего, когда человек будет делать вот так вот печалиться он будет говорить ну безопасный. Контент там вот те слова, которые я вам показывал на слайдах про безопасность, простой колобок, никакой он не индивидуальный, сексуальный. Обычный колобок, понимаете. Колобок лишь бы чуть пережаренный понимаете. Ну бытовуха, понимаете.
А вот человек, который говорит вот так вот (улыбка). Клевый колобок, попрыгал, побегали раз и скатился, контент. Нужно смотреть на контент будет он меняться или нет. Потому что бывает такое, что человек говорит: А вот я не хочу быть читаемым, дайте мне все по-простому. Чтобы мы его научили слышать вот этот контент, слова, которые отвечают за ту или иную эмоцию.  И дальше смотреть, насколько тело демонстрировать будет или не будет эту эмоцию. Будем ли мы в телесную эмоцию вживаться, достаточно ли нам сделать и заработают ли при этом плечики, будут ли покачивания. Будем ли мы вовлекаться в эту историю или не будем. И голос соответственно. Будет ли голос видоизменяться в данную эмоцию или не будет.
Итак, эмоция радости, эмоция печали, раз в 15 секунд вздох, эмоция гнева, эмоция отвращения, презрения, страха, лучше шею напрячь, эмоция удивления.
1. Рассказываем историю базовую, которую мы знаем по умолчанию. Контент не контролирует. Рассказывает типовую историю. Про золотую рыбку, трех поросят, колобка. Про что угодно то, над чем думать не нужно. Вы уже знаете это, по умолчанию, содержание контента. Примерно плюс-минус.
Сначала вы просто демонстрируете одну эмоцию, а потом после 15-20-30 минут после того, как каждый по кругу это сделал быть уже смешивать. Мы одновременно улыбаемся, голос сохраняем, лицо печальное.
Первый раунд Вам нужно не испытывая эмоции, просто показывая эту эмоцию. Ну, например, радость, это просто сделать вот так вот. И в этот момент рассказывать типовую историю, которую вы знаете. Просто лицом показать, ну или дыхание как в случае печали.
А второй раз ваша задача смешать одно с другим. Вы допустим печалитесь или улыбаетесь, но периодически вздыхаете. Ваша задача уже смешать. Или смотрите, улыбаетесь лицом, но при этом как бы хмуритесь. Еще и вздохнуть.
Это получается эмоциональный коктейль, который сложно на самом деле иногда бывает показать, ощутить, продемонстрировать, но ключ не читабельности, ключ сомнений, когда мы смотри на другого человека и не можем его оценить. Заключается в этом. Когда в лице, в поведении, в голосе, в жесте слишком много разнообразия, тогда мы не понимаем. Мы не можем сделать вывод, мы остаемся в сомнениях, но и человек перестает быть для нас читабельным. Это ключ. Когда мы одновременно показываем 2,3. 4 это сильно много нереально скорее всего. Ну хотя бы 2. Например отвращение и гнев. Уже трудно. Это надо тренироваться. Вот у тебя, например, если у тебя актерская школа, это очень клевое упражнение для выработки, для тренировки для эмоционального интеллекта. Очень клевая вещь. Лучше не знаю. Смешать в своем лице или показывать лицом одну эмоцию в голосе другую. Это трудно. Но это ключ к нечитабельности.
Например, если у человека абсолютно амимичное лицо он выдаст свою эмоцию в жестах и в голосе, и мы на это не обратим внимание. Он все равно будет читабельным. А вот если будет противоположность одно и другое у нас будет у нас будет постоянно, как бы мы толк не закроем.  Тест будет не пройден. Вот это ключ. А там у нас в программе есть что делать, чтобы минимизировать собственную читабельность. Ключ смешивать одно с другим в данном контексте.
Поэтому, первый раунд просто улыбнуться по-простому и рассказываем типовую историю. Или, например прищуримся на одного человека и расскажем ему про того, же самого колобка. Или, например поднимем носик и будем рассказывать про этого же самого колобка, не надо испытывать никакой эмоции. Вы просто рассказываете типовую историю с поднятым носиком вверх. Все. И больше ничего не нужно.
Не контролируйте контент. Вы знаете, в целом смысл. Оставьте это подсознанию. Не думайте об этом. Вы знаете смысл истории про-колобка, вы знаете, вы знаете смысл истории про трех поросят. Ну расскажите эту историю, не контролируйте эти эмоции. Прищурьтесь на человека и расскажите эму историю про трех поросят. Потом поднимите носик вверх и расскажите про трех поросят. Напрягите шею и расскажите человеку про трех поросят. 
Идеально если это вы еще запишите на диктофон. А потом, когда вы поедите на машине домой включите и проанализируете контент. Будут ли появляться какие-то эпитеты. Будет ли изменяться вид речи, ваши вокальные характеристики. По идеи да, будут. Но на это не надо сейчас обращать внимание. Вы лично не обращайте на это внимание, это будут делать ваши коллеги, которые будут слушать это. Но вы сами, у вас задача очень простая. Вы помните историю про трех поросят, подняли носик кверху и рассказываете. И все. Больше ничего вам не нужно делать. Потом напрягли шею и рассказываете про трех поросят. А потом расслабились, жили-были три поросенка, а потом вдохнули, выдохнули и продолжили свой рассказ. Все вот это задача.
А другие коллеги они отслеживают одновременно и контент, и голос, и жесты. И смотрят на сколько это проявляется, конкурентно соответствует или не соответствует. Вы просто улыбнулись и рассказываете про трех поросят. Вот эта вот задача. Вот это раунд один.
Как только сделали все раунд 1, дальше улыбаясь смешиваем. Видно, однозначно. 
Вот, например, с Митхатом мы изучали 14 человек, которые вообще красавцы были. Они просто так хорошо обманывали. Но я по-русски сказал слово обманывают. И там двойственность вот этих вот сообщений, вот этих вот посланий. Но как бы больше, чем конкурента. 
Они это натренировали, потому что у них жизнь такая.
Вот им зачем это? Где они это применяют? В бизнесе.  Как зайти в компанию, а потом ее кинуть. И выйти оттуда красавчиком. Это бизнес. Как взять кредит у банка и исчезнуть. Про подмену занятий мы завтра поговорим.
Друзья мои вот смотрите, это не ломать себя, это тренировка. Это сложно. Это взрывает крышу. Всем сложно.
Ну вот у меня радость и презрение. Радость и презрение мы все можем. А вот гнев и печаль противоположные модальности. Здесь уже .... Вот это рвет уже сильно. Это тяжело реально, потому что мы начинаем работать, развивать свои эмоциональные сценарии.
Это гнев. Могу еще вот так сделать. Понимаете, когда мы развиваем свои эмоциональные сценарии и работаем над собственными развиваем собственные эмоциональные сценарии. Ну как вам сказать это будет уже более сложно, но смотрите если помните я вам вчера говорил важную вещь. Я всегда смотрю, на какая эмоция, какую эмоцию сменяет лицо человека. И вот бывает такое, что человек сидит в печали допусти и мне важно понять, куда он потом скорее переключится. Потому, что у кого-то это будет отвращение, у кого-то гнев, у кого-то презрение, например. У кого-то радость, редко такое бывает. У кого-то удивление. Вот эти вот эмоциональные сценарии, потому что они показывают. 
Каждая эмоция это что? Это стратегия по сути своей. И у нас есть более доступные стратегии, есть менее доступные. Есть отработанные, не отработанные. Но чаще всего мы привыкли, что...Это бессознательные сценарии, потому что мы привыкли к тому, что, если на нас орут мы уходим либо в депрессию, либо в отвращение, либо орем в ответ. А позитивный треугольник не включается.  А суть позитивного треугольника испытывать эмоцию презрения в этом момент, когда на нас орут. 
Вот эти 2 вещи прорабатывают наши собственные внутренние стратегии и это ключ к нечитабельности, ключ к развитию эмоционального интеллекта с моей точки зрения. Ну и одновременно, знаете, мне всегда хотелось, чтобы полиграфологи умели клёво врать. Они не умеют. Детектор лжи основан на лжи.
Под ложью подразумевается то, что нужно убедить человека в том, во что ты сама не веришь. 
И мне, кажется, это важный момент, когда полиграфологи играю в лжеца. Они умеют чувствовать себя на этом месте. 
Все, я уже устал, хорош. Это трудное упражнение. Сам знаю. Но оно развивает и лицо. Лицо устало? А в чем смысл лжеца? 
Есть такая игра. Мы в нее с играем я надеюсь, но не обязательно, что мы с играем. В общем. Люди скидываются, условно говоря по Х количеству рублей, ну, например, по 1000 рублей. Например, 7 человек скидываются по 1000 рублей и 7000 рублей попадает в Рандом в кармане какому-то человеку. Никто кроме него не знает, что к нему они попали.  И группе надо вычислить этого человека за пол часа времени. Если они вычисляют все деньги возвращаются всем, за исключением человека у которого эти деньги. Его деньги идут на чай, на кофе, потанцуем. Если его за пол часа не вычисляют он уходит с этими деньгами домой и забирает их себе. В итоге он говорит, что деньги у меня. Спасибо за вклад в мой кошелек. Но бить нельзя. Здесь бывает достаточно сложно. Бывает просто. В зависимости от ситуации. Зависит от прокачки, зависит от многих вещей.  От уровня компетенции кто участвует в этой игре. Большинство должно быть согласны.
В принципе у меня лежит 8000 рублей, и я должна убедить всех. Можешь убедить, вот есть подозрения, что деньги у него. Не у меня. Давайте все голосуем за него. Она обманщица. Как мафия. Но в мафии нет наказания и угрозы потери. В мафии если меня убили, то я ничего не потерял. Если меня убили 8000 в кармане вынь да положи. А тут если меня не определили, то я 8000 рублей, то себе взял. потеря не большая. 
Давай вытащим не 1000 рублей, а 100S, ключи от машины, пожалуйста. В идеале в наших правилах, когда мы отрабатывали должно быть то количество денег, которое вы тратите на себя в день. Кто-то много, а кто-то мало. Это доступно в принципе, но это не хочется. Просто для кого-то 1000 это много, а для кого-то мало. Каждый оценивает этот вклад в идеале сколько человек тратит на себя в день. Тогда это не хочется уже проиграть, но можно.
Здесь есть угроза потери, у тебя лежит 8000 рублей в кармане. Вот если тебя определили, то вот.
Ну вот допусти человек украл или не украл флакон духов, ну ничего ему особо не будет если докажут, что это он. Ну уволят его. Ну найдет он другую работу.
Большая боль. Вот недавно я был в кадровом агентстве хорошем «большая боль» это найти обычных продавцов-кассиров в обычную ленту. В пятерочку, перекресток. Там в основном люди не сознательные, у них есть такое хобби. Они кладут себе в карман деньги из кассы и убегают. Потому что иногда на эти деньги можно себе купить и паспорт, и прописку и еще что-нибудь. Потому что они знают, что они умеют работать на кассовом аппарате и они придут в другую пятерочку и их возьмут. Или они из пятерочки перейдут в перекресток и их возьмут.  Они купят новый паспорт, иногда у них нет паспорта, а есть просто трудовая книжка без паспорта у работодателя, потому что паспорт он не имеет права забирать.  Он просто заведет себе новую трудовую и перейдет в перекресток, во вкусный, в ленту, из ленты в магнит из магнита еще куда-то. Вот и они так берут. Пока в кассе 200000 набирается, они кладут в карман и сбегают. Это воровство. Это у них такая боль. Они говорят, вот научите нас определять, убежит он с этими деньгами или нет. Такой запрос. Это для них реальная боль.
 Например, АШАН, когда средний чек 5000 рублей и он там в 3 часа дня у них сдача, и он 2:50 там какие-то полмиллиона и он сваливает. Охранник не догоняет чаще всего. И он пропадает. У него там трудовая книжка лежит и все. Он купит новую. Вот для них это боль. Они говорят Алексей научите определять убежит не убежит. Догоним или не догоним? Для них это боль, это потери. З/п 50000, а он убегает с 500000 рублями.
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